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Resumen.

El presente proyecto tiene como objetivo abordar la estrategia de internacionalizacion vy
comercializacién del servicio de facturacion electrénica en la nube de Jordan DTE, propiedad de
Empresas Jordan S.A., con el fin de introducirlo exitosamente en el mercado peruano. La siguiente
tesis se centra en demostrar la viabilidad comercial e implementacion del proyecto de marketing al

analizar minuciosamente el mercado peruano desde distintos enfoques.

Para minimizar la incertidumbre del proyecto se realiza un estudio exhaustivo utilizando
herramientas analisis estratégico como PESTEL, las cinco fuerzas de Porter, FODA, y una encuesta
para determinar la viabilidad del proyecto, en dicho analisis, se establecen las bases para un modelo
de negocio adaptado al contexto peruano. La investigacion también incluye el disefio de un modelo
canvas para estructurar de manera clara la propuesta de valor, los segmentos de distintos clientes,

los canales de distribucion y los flujos de ingresos proyectados.

El enfoque metodolégico mezcla analisis de datos secundarios, benchmarking de soluciones
existentes y proyecciones basadas en tendencias del sector, con el objetivo principalmente a
fortalecer la posicion competitiva de Jordan DTE y posicionar a la compafia como un referente en

soluciones de facturacion electrénica en la nube en Peru.

La propuesta se basa en ofrecer una plataforma de servicio de software en la nube, que gestione la
emision, validacién y custodia de los documentos, integrada con sistemas de gestion empresarial y
con capacidades de orquestacion omnicanal con Inteligencia Artificial para los distintos segmentos

de empresas.

Las proyecciones de demanda y ventas estiman un crecimiento progresivo durante el primer afo,
apalancado en la experiencia técnica y operativa, a la base existente de clientes en Chile que tenga
referencias al mercado local, una potente campafia de marketing & publicidad, alianzas con

entidades locales y un modelo de princing flexible.

El siguiente informe tiene como propésito evaluar la viabilidad financiera y la estrategia de expansion
del servicio al mercado peruano. En un entorno tributario favorable donde la emision de
Comprobantes de Pago Electronicos es obligatoria en dicho pais desde junio de 2022. Empresas
Jordan a través de su servicio Jordan DTE Peru busca posicionarse como una solucién diferenciada
que integrara la emisién, validacion, certificacion digital y trazabilidad de los distintos documentos

tributarios emitidos por las empresas contribuyentes del Peru.
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Capitulo I- Descripcion general del proyecto.

Descripcion del proyecto

El proyecto “Jordan DTE Peru” consiste en la ampliacién de mercado y en la internacionalizacion del
servicio de facturacion electrénica en la nube provisto por Empresas Jordan al mercado peruano. La
propuesta se basa en ofrecer una plataforma de software como servicio (SAAS) en la nube, sin
necesidad de infraestructura propia del cliente, que gestione la emision, validacion y custodia de
Comprobantes de Pago Electronicos (CPE), integrada con sistemas de gestion empresarial (SAP,
Microsoft Dynamics, etc.) y con capacidades de orquestacién omnicanal a través de la solucion

Jordan 360 con Inteligencia Atrtificial, para los distintos segmentos de empresas.

Descripcion del problema

En Peru existe una desconexion entre la obligacion legal y la capacidad operativa en las empresas
para cumplir la normativa tributaria electrénica. A esto se suma la alta oferta y fragmentacién de los
servicios que no brindan una solucién que consolide y unifique el tratamiento y gestion documental
tributario. Se suma una alta carga burocratica, con barreras culturales y de infraestructura en la
transformacion digital que mantiene a miles de empresas en la informalidad, con ineficiencias

administrativas en la trazabilidad de sus documentos tributarios.

Descripcion de la necesidad.

En el contexto peruano, las empresas enfrentan varios desafios significativos debido a la
fragmentacion de sistema y proveedores del ecosistema de facturacion electrénica, esto genera
ineficiencias y riesgo de cumplimiento tributario. Se vuelve crucial responder con soluciones
integradas que combinen funciones que ayuden a simplificar procesos y minimizar errores. Peru con
mas de 2.1millones de MYPEs (99.3% del total de empresas) presenta un alto nivel de informalidad,
cerca del 86% de ellas no cuenta con Registro Unico de Contribuyente (RUC) y operan fuera del
sistema, en este ambito la necesidad esta dada entregar un sistema que facilite la formalizacion,

mejore la eficiencia operativa y disminuya la brecha digital de las empresas.

Descripcion de oportunidades
Factores macroecondmicos

Peru presenta un mercado que multiplica por 3 al mercado chileno, ademas es uno de los paises
con los indices mas bajo en Riesgo Pais en la region solo superado por Chile y Uruguay

respectivamente y un entorno de crecimiento econémico moderado con una proyeccioén entorno al
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3,2% del PBI%, con proyecciones de inflacion controlada para los proximos afios (2,5% - 3%), y
tasas de interés bajas en comparacion con el resto de América latina (2025, 4,5%), lo que representa
un mercado un entorno macroeconémico propicio para la inversién. (MINISTERIO DE ECONOMIA
Y FINANZAS, 2025)

Digitalizacion de las Organizaciones

Segun el indice de madurez digital (DMI, por sus siglas en inglés) en Peru existen organizaciones
divididas en tres niveles: incipiente, encaminada y avanzada, 74% de las organizaciones en el Peru
estan encaminadas en su proceso de transformacion digital. Lo anterior refleja que, si bien existe
una alta tasa de informalidad, las organizaciones tienen intencion de digitalizar sus procesos siendo
un incentivo para aquellas empresas que logren establecerse como facilitadores en la adopcion

tecnoldgica. (Ernst & Young, 2024)

Programas de incentivos gubernamentales

El gobierno peruano ha establecido una serie de herramientas y programas (Agroideas, Prolnnovate)
para incentivar la adopcion de la facturacion electrénica y herramientas tecnoldgicas, buscando
mejorar la eficiencia operativa, reducir la informalidad y promover la competitividad de las empresas
en el mercado nacional e internacional. (PROINNOVATE, 2025)

Alta Adopcién de Facturacion Electrénica

La facturacion electrénica en Peru ha experimentado un crecimiento significativo desde la creacién
del sistema de emision electronica en 2010 con la Resolucion N.° 128-2021. Este sistema ha visto
un aumento exponencial en su adopcion, especialmente desde 2014, cuando se expandio su marco
regulatorio y se inicioé su uso obligatorio para ciertos contribuyentes, al cierre de 2023, se registraron
mas de 802,000 emisores electrénicos, con una emision diaria que superé los 10.2 millones de

comprobantes electronicos diarios. (SUNAT, 2023)

Descripcion de la propuesta de solucion innovadora.

Jordan DTE al ser una plataforma Full SaaS 100% en la nube que reune todos los servicios en un
solo lugar, con soluciones estandar disefiadas para todo el espectro empresarial (MYPEs, medianas
y grandes empresas), ofrece un servicio personalizado y adaptable, la que no requiere
infraestructura del cliente, hibrida por cuanto sumara los servicios de Proveedor de Servicios
Electronicos (PSE) y Operador de Servicios Electronicos (OSE) de forma simultanea, cubriendo
emisién, validacion y acuse de recibo de los Comprobantes de Pago Electronicos (CPE) en tiempo
real, con mecanismos de cifrado y certificaciones de calidad y seguridad de alto estandar (ej. ISO
27001/9001). A su vez el servicio estara integrado de manera nativa a la plataforma de

comunicaciones Jordan 360, con la cual los usuarios podran visualizar y analizar los resultados de
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los envios de Documentos Tributarios Electronicos (DTE) por medio de los distintos canales de
contacto: Email, SMS, WhatsApp, impresion/despacho. Algunos de los principales indicadores de

trazabilidad de comunicaciones que se pueden medir son:

a) Lecturas: La comunicacion es recibida por el cliente y accede al mensaje.

b) Clicks y Descargas: el cliente accede al documento por medio de un click en un enlace para
descarga del documento adjunto.

c) Rebotes: La comunicacion es enviada pero el servicio del destinatario responde no haber
sido recibida.

d) Exclusiones: La comunicacion no es enviada por problemas en la informacion de contacto o

por estar registrada en listas de exclusion.

llustracion 1:Dashboard Backoffice Jordan 360 — integracion con JDTE

Autor: Fuente Interna Empresas Jordan — area comercial.

La solucién ademas contara con Inteligencia Artificial y Machine Learning para extraccion automatica
de datos, deteccion de errores y facturacién con modelos predictivos, anticipando necesidades de

reposicion o de generacion de documentos segun comportamiento de perfiles.

En resumen, estamos frente a un producto de uso obligatorio, con multiples servicios de valor

agregado que ayudan a las empresas en sus procesos operacionales digitales.

Justificacion del proyecto.

Empresas Jordan aprovecha su experiencia pionera en facturacién electronica en Chile (desde

2003) y su infraestructura robusta para ofrecer un servicio diferenciado, respaldado por mas de 40

afos de trayectoria, lo que le permitira adaptarse rapidamente al mercado peruano. Jordan DTE sera

Proveedor de Servicios Electrénicos (PSE) para la emisién de documentos ademas de Operador de

Servicios Electronicos (OSE) para la validacion de documentos ante la SUNAT, esta modalidad dual

garantizara la integridad, trazabilidad y validez completa del ciclo de facturacion, reduciendo riesgos
12



fiscales y operativos. La propuesta incluye un servicio escalable y flexible en la nube que soportara
picos de mas de 2 millones de Documentos Tributarios Electrénicos (DTE) mensuales, adaptandose
a distintos segmentos (desde MYPEs hasta grandes corporaciones). Simplificara y centralizara los
procesos, reducira costos de impresion y/o envio de documentos, mejorara la trazabilidad y la
experiencia del usuario, posicionando a Jordan como socio estratégico de transformacion digital
para las empresas peruanas. La implementacién tiene bajo riesgo de inversion, practicamente sin
apalancamiento o deuda con bajos costos en infraestructura e implementacion, lo que acelerara la

recuperacion del capital de trabajo y generara un flujo de caja estable en el mediano plazo.

Objetivo General.

Desarrollar e implementar una estrategia de ampliacion de mercado e internacionalizacién del
servicio Jordan DTE en el mercado peruano, y posicionarlo como un referente en soluciones de
gestion de Documentos Tributarios Electronicos (DTE) con un modelo de negocio adaptable para

las empresas.

Objetivos Especificos.

¢ Analizar el entorno macro y micro del mercado peruano mediante herramientas PESTEL,
PORTER y FODA, para identificar oportunidades y amenazas especificas.

o Definir segmentos de mercado y perfil de cliente objetivo, focalizandose en empresas
pequefias, medianas y grandes en sectores como Servicios, consumo masivo y retail.

o Disefiar la propuesta de valor y el modelo de pricing, adaptados a la realidad regulatoria y
economica de Peru, incorporando flexibilidades de integracion, escalabilidad y seguridad.

e Determinar canales de comercializacion y mecanismos de alianzas locales, incluyendo PSE,
OSE y partners de ERP, para facilitar la entrada y operacion del servicio.

o Establecer un plan de implementacién operativa, que contemple cronograma, recursos
humanos, infraestructuras y capacitaciones necesarias.

¢ Definir indicadores de desempefio y calidad, alineados con estandares ISO y niveles de

servicio (SLA) requeridos para garantizar uptime, trazabilidad y atencion post-venta.
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Alcance y Limitaciones.

El alcance geografico sera para todo Peru con foco inicial en la Ciudad de Lima dada por la
concentracion de empresas que ahi se ubican cerca del 40% (INEI, 2025). Abordara los segmentos
de empresa segun su tamarno, abarcando distintos segmentos en micro, pequenas, medianas y
grandes empresas, especialmente en sectores regulados y de alta transaccionalidad. El servicio
incluira emision, validacion, custodia y distribucion omnicanal de DTE. La fase de puesta en marcha

y early adopters sera durante 2025-2026, con posibilidad de expansion posterior.

Limitaciones

Acreditacion para emision de certificado digitales.

De acuerdo por lo instruido por el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccién
de la Propiedad Intelectual (Indecopi, 2019) en su Guia de Acreditacién de Entidades de Certificacion
(EC), la empresa requiere contar con acreditacion de emisor de certificados digitales validos, facultad
entregada por INDECOPI o a través de terceros como Proveedores de servicios de Certificacion,

como ejemplo: E-Sign, Secure Soft, Llama.pe, entre otros que ofrecen certificados digitales y

responden a la normativa peruana.
Riesgos de no acreditacion:

o Debera adquirir certificados digitales de proveedores acreditados, lo que puede implicar
costos adicionales y menor control sobre el proceso.

¢ No podra ofrecer una solucion de firma digital completamente integrada, lo que podria ser
una desventaja competitiva frente a empresas que si lo hacen.

¢ No estaria autorizado para emitir certificados digitales con validez legal en Peru, lo que

limitaria su capacidad para operar plenamente en el mercado peruano
Recursos humanos insuficientes especializados.

¢ Actualmente el equipo de DTE carece de suficiente personal comercial y técnico local, lo que

puede ralentizar desarrollo y soporte de implementacién en Peru.
Material de demostracion insuficiente
o Falta de casos de uso y demos adaptadas a clientes peruanos limita la eficacia comercial.
Costos operativos.

¢ El mantenimiento tecnoldgico llega a representar hasta el 25 % de los ingresos, reduciendo

margen de precio competitivo
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Desconocimiento de la marca.

o Existe desconocimiento total de marca Jordan DTE en Peru, lo que obliga a invertir en

posicionamiento de marca, generacion de confianza y alianzas locales.
Entorno regulatorio dinamico

o Cambios rapidos en normas fiscales podrian requerir adaptaciones continuas de la

plataforma.

Descripcion del Negocio.

Empresas Jordan S.A. es una compania chilena con mas de 40 afos en el mercado, desde su origen
es especializada en soluciones de comunicacidon empresarial omnicanal. Su portafolio incluye
impresion offset variable, fabricacion de tarjetas, comunicaciones transaccionales con IA, consultoria
y, desde 2003, facturacion electrénica en la nube bajo la unidad Jordan DTE. Cuenta con divisiones
complementarias: Jordan Imprenta, Jordan 360, Jordan Procesos Comunicacionales y MAS

Analytics.

Vision.
Ser la plataforma referente en Latinoamérica para la gestion integral y digital de Documentos
Tributarios Electronicos, impulsando la modernizacion y transparencia de los procesos fiscales de

empresas de todos los tamanos.

Mision.
Proveer soluciones de facturacion electronica en la nube que combinen seguridad, flexibilidad y
escalabilidad, acompafiadas de asesoria especializada y soporte continuo, para optimizar la

operaciéon y cumplimiento tributario de nuestros clientes.

Valores.

e Adaptabilidad: Se ajusta a las reglas de negocio y normativas de cada cliente.

e Integridad: Desarrollo de acciones e interacciones transparentes y sinceras, comprometidos
con las personas y el medio ambiente.

e Seguridad: Cumple con altos estandares ISO 27001 e ISO 9001 y cifrado extremo a extremo

¢ Innovacion: Se incorpora la IA y machine learning para optimizar procesos predictivos y su
completa trazabilidad.

e Calidad de Servicio: Asesoria agil, uptime garantizado y cumplimiento de SLA.

e Experiencia: Mas de 20 afios pioneros en facturacion electrénica en la region.

15



Descripcion del Servicio (Jordan DTE).
Jordan DTE es una solucién Full-SaaS en la nube para la emision, validacion, custodia y distribucion

de Documentos Tributarios Electrénicos (DTE) en tiempo real.
Funcionalidades clave:

e Emision online via API/WebService/SFTP

e validacién automatica ante SlI.

e Generacion de CDR.

¢ Integracion con ERP (SAP, Microsoft Dynamics).
e Generacion de PDF+DTE

e Opcional servicio de impresién/despacho fisico.

Infraestructura: Alta disponibilidad en Google Cloud/AWS, cifrado de datos en transito y reposo,

capacidad de procesamiento de millones de DTE mensuales.

Trazabilidad omnicanal: integracion nativa con Jordan 360 para medir envios, lecturas, clics,

descargas, rebotes y exclusiones por email, SMS, WhatsApp o fisico.

Soporte y mantenimiento: implementacién de ambiente de pruebas, capacitaciones, equipo de

proyecto dedicado y garantias de soporte 24/7.
Capitulo II- Analisis del proyecto.

Analisis del Macroentorno (PESTEL)

El analisis PESTEL, es un método descriptivo que nos da a conocer el contexto del mercado en que
desenvuelve una empresa. Es una herramienta util en la gestién estratégica que nos permite
minimizar riesgos, al identificar aquellos factores externos en oportunidades y prevenir amenazas

desde los distintos ambitos del macroentorno.

Actores del sistema operativo de facturacion electronico en Peru.
A continuacién, y con objeto de dar contexto detallamos los roles y actividades mas relevantes de

cada uno de los actores del sistema tributario peruano:

e Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT): Supervisa

y regula el cumplimiento de las obligaciones tributarias.
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e Proveedor de Servicios Electrénicos (PSE): Es un intermediario en la gestién documental,
su principal funcién es poner a disponibilidad la plataforma para la emisién de documentos
electronicos.

e Operador de Servicios Electrénicos (OSE): Es un intermediario en la gestion documental,

su principal funcién es verificar la autenticidad de la emision de documentos ante SUNAT.

e Empresa: Emisor contribuyente.
e Cliente: Receptor de DPE.

o Documento de Pago Electrénico (DPE): Comprobante de pagos electronicos.

Tabla 1: Funciones de PSE y OSE

PSE OSE
Funcioén Emite comprobantes | Valida y autoriza los CPE
electronicos, actua como | emitidos, asegurando su
intermediario entre el | conformidad con la
contribuyente y la SUNAT normativa

Responsabilidad

firma
los CPE,

conformidad

Genera y
electronicamente
asegura la
técnica y administrativa de

los documentos

Verifica el cumplimiento de
los aspectos esenciales del
CPE y envia la informacién
validada a la SUNAT

Interaccion con la
SUNAT

Es intermediario, facilita la
comunicacion y transmision
de los CPE
contribuyente y la SUNAT

entre el

Opera como representante
SUNAT en la
los CPE,

autenticidad 'y

de la
validacion de
garantiza
validez antes de su registro

oficial.

Obligaciones

adicionales

Mantener una plataforma
tecnoldgica que cumpla con
las normas de seguridad de
la informacién. Brindar
soporte técnico y atencién a

los emisores

Presentar declaraciones
juradas del IGV e impuesto
a la renta. Permitir a la
SUNAT

plataforma y la informacién

verificar la

procesada.

Fuente: SUNAT - Elaboracion propia.
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Descripcion del proceso de facturacion electrénica.
El Sistema de Emisioén Electronica (SEE) esta regulado por la resolucion n® 300 2014 (SUNAT). En
donde los PSE generan y firman los Comprobantes de Pago Electrénicos (CPE). Y a su vez las OSE

validan los CPE ante la SUNAT.

Etapas del Proceso:
1. EI PSE construye y firma el CPE

2. El OSE valida el CPE y emite la Constancia de Recepcién (CDR)
3. El OSE transmite

¢ La Constancia de Recepcién (CDR) al emisor del comprobante
e La Constancia de Recepcién (CDR) y el archivo XML del CPE a la SUNAT.

llustracion 2: Proceso de sistema de emision electronica (SEE)

Envia informaciér '
a informacion

Autor: (Bsale, 2025)
Requisitos para ser emisor de Comprobante de pagos Electrénicos (CPE):

1. Disponer Registro Unico del Contribuyente (RUC).
2. Estar registrado como emisor electrénico en el Sistema de Emision Electronica (SEE) en la
SUNAT.
Poseer certificado digital (Otorgado por INDECOPI o Tercero facultado)
Contar con un PSE y OSE.
Digitalizacion del Factoring de facturas electrénicas.



Analisis Politico.

Obligatoriedad de Emision de Comprobantes de pago electrdnico

La obligatoriedad de emitir comprobantes de pago electronicos progresa por voluntad del organismo
técnico regulador (SUNAT) mas que por voluntad politica, las constantes prérrogas en la
obligatoriedad del Registro de Ventas e Ingresos Electrénico (RVIE) y el Registro de Compras
Electronico (RCE) para las MYPEs reflejan una friccién continua entre el Gobierno y el Congreso,
donde las MYPEs utilizan al Legislativo para aliviar cargas técnicas y operativas que nacen de la

brecha estructural de la digitalizacion impuesta por el regulador. (Gosocket, 2024)

Es asi como el gobierno estd en constante apoyo y lanzando iniciativas para promover la
transformacion digital, como el programa de “Digitalizacion empresarial — Proinnovate”, entre otros
relacionados con la adopcion de tecnologia digitales. Lo anterior da sefiales de un intento por

reforzar un marco de estabilidad y en un entorno predecible.

En términos de politicas econdmicas, Perld mantiene su apertura y cuenta con tratados de libre
comercio que evitan la doble tributacion, estos acuerdos comerciales vigentes entre ambos paises,
trae como beneficio una menor carga fiscal para Jordan DTE lo que permitiria implementar una

politica de precios competitiva.

Asi mismo, Estado peruano impulsa programas de transformacion digital, ademas de establecer el
marco que permite la obligatoriedad de la facturacion electronico esto ofrece oportunidades para la

llegada de Jordan DTE y sus servicios.

No obstante, Peru lleva afnos experimentado una crisis politica constante, en este ultimo tiempo
evidenciado por la renuncia de varios ministros y una creciente impopularidad del gobierno actual.
Esta inestabilidad puede generar incertidumbre en el entorno empresarial y afectar la

implementacion de politicas publicas y econémicas de inversion. (El Pais, 2025)

En sintesis, existe oportunidad de insercion en el programa de digitalizacion del Estado, pero se ve

amenazada por la inestabilidad politica y el riesgo de cambios regulatorios.

Analisis Econdmico

Crecimiento Econdmico

El Ministerio de Economia y Finanzas de Peru en su informe “Marco Macroeconémico Multicanal
2024-2027" estima un promedio de expansién econémica de 3,2% del PBI impulsada por mejoras
en la confianza empresarial, precios favorables de exportaciones mineras, aumento de la inversion

publica e inflacion.
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Las proyecciones a corto plazo (2025-2026) anticipan un crecimiento del 2,5% anual, similar al de
Chile, este crecimiento moderado, junto con bajas tasas de inflacion (3%), podria ser un incentivo

para la inversion en dicho pais.

A pesar de haber un panorama econémico global desacelerado y con incertidumbre, el indicador de
riesgo para paises emergentes (EMBIG) en su reporte a marzo 2025 posiciona a Peru con 163
puntos solo superado por Uruguay y Chile. Esto refleja la percepcién de los inversionistas sobre la
capacidad del pais para cumplir con sus obligaciones financieras, siendo uno de los niveles mas
bajos en América Latina, indicando una sdlida confianza del mercado en la estabilidad

macroeconomica del pais.

Asi mismo el Banco Central (BCRP) publica en su reporte de inflacion de marzo 2025 una proyeccion
de 2% ésta es una tasa controlada dentro del rango meta (1%-3%) y con buenas proyecciones hasta
2029.

Peru hoy cuenta con una de las tasas de interés mas baja de América Latina que a mazo 2025 es
de 4.75% lo que favorece el acceso al crédito y la inversién. (Banco Central de Reserva de Peru,
2025).

No obstante, existe incertidumbre a nivel mundial debido a la reciente y creciente guerra arancelaria

entre EEUU y resto del mundo. (Jiménez, 2025)

Otro aspecto para considerar es la informalidad, cerca del 86% de las empresas en Peru opera de
manera informal, lo que limita el crecimiento y afecta al Fisco. Esta informalidad reduce el mercado
potencial, pero representa oportunidad de promover formalizacion con soluciones digitales que

faciliten cumplimiento. (ComexPeru, reporte-mypes-2023, 2023)

En sintesis, existe oportunidad dada por una estabilidad econdmica entregando confianza para
invertir sobre todo en servicios que ayuden con la eficiencia operativa y de costos en el mercado

peruano.

Las amenazas estan dadas por un ritmo mas lento de nuevos negocios y generacion de empresas,
esto podria impactar en una base menor de clientes como consecuencia se prevé una alta

competencia en precios y un mercado marcado por la informalidad.

Analisis Socio-cultural
Segun datos y estimacién del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) al 30 de junio de
2023, la poblacion peruana alcanzo los 33,4 millones de personas. A continuacion, se presenta la

distribucion por género y grupos etarios:
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Distribucion por género

Tabla 2: Distribucion por género

Poblacion Estimada .

Sexo _ Porcentaje del Total
(Millones)

Mujeres 16.7 49,60%

Hombres 16.9 50,40%

Fuente: (INEI, 2024)

Distribucion por Rango etario

Tabla 3: Distribucion por Rango etario

) Poblacion Porcentaje
Grupo Etario Rango de Edad _
Estimada del Total
Nifios 0-11 afos 6,565,825 19,50%
Jovenes 12-29 afos 9,459,555 28,10%
Adultos 30-59 afios 12,961,371 [ 38,40%
Adultos Mayores 60 afios y mas 4,413,659 13,10%

Fuente: (INEI, 2024)

Distribucion por Nivel de Educacion

Tabla 4:Distribucion nivel de educacion

Nivel educativo %

Sin nivel educativo o inicial |[5%

Primaria 25%
Secundaria 40%
Superior no universitaria 15%
Superior universitaria 15%

Fuente: (CEPLAN, 2024)

Capital: Lima (concentra 26.2% de la poblacion)

Idioma: 83% de la poblacion habla espafiol

Moneda: sol peruano (1 PEN = $252 CLP) y dolar americano

Fuente: (IPSOS PERU, 2025)
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Informalidad’
El sector privado en el Peru esta conformado principalmente por micro y pequefios negocios, en

2023, el 99.5% de las empresas en el Peru fue una MYPE.

llustracion 3:Empresas en el Peru segtin tipo (%)
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W % Microempresas % Pequenas empresas % Medianas y grandes empresas

Autor: Enaho 2023. Elaboracién: ComexPeru.

Segun cifras de la Enaho, la informalidad de las MYPEs ascendié al 86.3% (ComexPeru, reporte-
mypes-2023, 2023), de estas, el 75.3% de no lleva ningun registro de cuentas, un 21.4% solo lleva
apuntes personales de gastos o ingresos, y solo el 3.3% lleva libros contables o tiene un sistema

completo de contabilidad instalado.

Sistema burocratico.

Lo anterior se explica dado que formar empresa en Peru es burocratico. Segun los datos recopilados
en 2019 por Grupo Banco Mundial, en su informe Doing Business 2que mide las barreras
burocraticas que impactan en la formalizacion de las empresas, determina que crear una empresa
en el Peru requiere la realizacién de 8 tramites, tarda un tiempo promedio de 26 dias, y tiene un
costo que asciende al 9.4% del ingreso per capita de una empresa, esto se traduce en las dificultades
que enfrentan las empresas para formalizarse y adquirir servicios de soporte empresarial que

mejoren procesos. (Grupo Banco Mundial, 2025)

En cambio, en Chile, solo requiere de 7 procesos para realizar el tramite de constitucion de la firma,

el tiempo en efectuar tarda 6 dias y cuesta 5.7% del ingreso por persona.

La tasa de formalizacién a través del Programa Nacional “Tu Empresa” (PNTE) es de 8%, es decir,

8 de cada 100 empresas que emprenden un negocio son formalizados por el PNTE.

! La informalidad se estima a través de la Encuesta Nacional de Hogares y se considera informal a una Mype que no
cuenta con Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
2 Estudio anual elaborado por el Banco Mundial hasta 2021, que media la facilidad para hacer negocios en distintos
paises.
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llustracion 4: Formalizacion Empresarial a través de PNTE, 2018-2022 - Numero de empresas y porcentaje
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Autor: Fuente SUNAT, PRODUCE (Programa Nacional “Tu Empresa”)

Resistencia al cambio digital.
Asi también revela la quinta edicién del estudio sobre la percepcién de madurez digital en las
empresas del Perd, realizada por la consultora internacional Ernst & Young, que sefiala a pesar del

progreso y la actividad del Estado peruano en promover la digitalizacion, el camino hacia la

llustracion 5: Barreras Transformacion Digital

PRINCIPALES BARRERAS PARA LA TRANSFORMACION DIGITAL
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Fuente: (Ernst & Young, 2024)

transformacion digital no esta exento de desafios. La resistencia al cambio (48%) y la falta de
personal capacitado (45%) fueron sefaladas como las principales barreras por las empresas
peruanas. El estudio también revel6 que el 62% de las organizaciones consideran que no tienen las

competencias digitales necesarias para emprender la transformacion en su sector. Ademas, solo el
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37% reconoce los datos como un activo critico, lo que resalta la necesidad de mejorar la gestion y
gobernanza de la informacién. en la mejora de experiencia de clientes y proveedores, asi como

también, su eficiencia operativa. Fuente: (Ernst & Young, 2024)

En sintesis, las oportunidades vienen dadas por educar al mercado y posicionarse como un aliado
en la transformacion digital, no obstante, las amenazas estan dadas por las barreras culturales en

segmentos tradicionales que resisten el cambio.

Analisis Tecnolodgico.

Baja competitividad digital

Segun el Ranking de Competitividad Digital Mundial 2024 Peru ocupa el puesto 63 de 67 reflejando
deficiencias en inversion tecnoldgica y calidad educativa digital, en este sentido Peru enfrenta
desafios significativos en su desarrollo tecnoldgico y debe priorizar la inversion en infraestructura
tecnolégica, mejorar la calidad educativa en TIC y fomentar la innovacion, tomando como referencia

las estrategias de paises lideres en el sector. (ComexPeru, Comexperu.org.pe, 2021)

Los principales desafios para Peru son mejorar aspectos como la resistencia al cambio
organizacional en la adopcién, la complejidad en la integracion de sistemas y la capacitacion del

personal en todos sus estamentos.

Pero no todo es tan malo, en 2025 la integracion de la inteligencia artificial (IA) en la facturaciéon

electronica en Peru esta transformando significativamente los procesos empresariales.

Una de las novedades asociadas a este proceso es la facturacién predictiva, el cual los sistemas de
facturacion electronica privados ahora emplean |IA para anticipar las necesidades de facturacion de
las empresas. Esto permite generar facturas de manera proactiva, basandose en patrones de
comportamiento y transacciones anteriores, agilizando el proceso y reduciendo la intervencion

manual, situacion que Jordan DTE ya trabaja en Chile.

Se estima que, en seis anos, el 65% de entidades del sector financiero habran incorporado la IA en
sus servicios, ubicando al Peru como uno de los paises con mayor crecimiento en Latinoamérica

frente al uso de esta tecnologia. (Agencia peruana de Noticias, 2025)

Conectividad Internet.
En términos de conectividad en la nube Peru ha logrado significativos avances en la disponibilidad
y alcance de sus redes de internet fija y mévil en zonas como Lima e industriales del Perd, no

obstante, presenta desafios en términos de cobertura sobre todo rural, siendo necesarios

24



inversiones en infraestructura y politicas que promuevan una distribucién equitativa con aquellas

zonas menos favorecidas con el cambio tecnolégico.

Sin embargo, Peru promueve estos procesos a través del Gobierno Central quienes regularmente
convocan a concursos de digitalizacién empresarial como el programa Prolnnovate en el cual se
ofrece cofinanciamiento para implementacion que tecnologias digitales que mejoren procesos

productivos y comerciales una clara oportunidad para empresas Jordan.

De las empresas activas se estima que el 97% de las transacciones son sustentadas por CPE, con
mas de 10,7 millones de documentos emitidos diariamente lo que refleja el potencial de crecimiento

para Jordan DTE.

Cabe mencionar que Empresas Jordan puede desempenar simultaneamente las funciones de PSE
y OSE, siempre que cumpla con los requisitos establecidos por la SUNAT para cada rol. Esto implica
que una entidad puede ofrecer servicios integrales que abarcan tanto la emisién como la validacién
de comprobantes electronicos, optimizando el proceso de facturacion, facilitando la inclusion digital.
(Omar Mariluz Laguna, 2025).

En conclusion, Peru se ubica en los ultimos lugares del ranking de competitividad digital. Esto
significa una oportunidad para que Jordan DTE ingresar al mercado como facilitador tecnolégico. No
obstante, existen brechas de infraestructura y habilidades TIC, pero también un espacio para

soluciones llave en mano.

En sintesis, existen una oportunidad de posicionarse como habilitador digital pero la amenaza esta

dada por la lentitud en adopcién tecnolégica.

Analisis Ecologico

La normativa peruana no establece beneficios o sanciones a empresas del rubro de facturacién
especificamente. No obstante, es comun que las empresas dediquen informacion sobre el impacto
ambiental que su actividad ofrece al reducir el uso de papel, traslado, almacenamiento de

documentos fisicos.

Reduccion en el consumo e impresion de papel: Contribucién directa a la reduccion de la
deforestacion, ademas de la impresion, el transporte en la entrega, almacenamiento de archivos.

Cada uno de estos pasos tiene un costo ecolégico que se ven reducidos por el uso de este tipo.

Menos productos quimicos: Reduccién del uso de insumos quimicos y eficiencia energética El uso
de sistemas electrénicos mejora la eficiencia y fortalecen la imagen frente a un mercado cada vez

mas consciente del impacto ambiental. (Sercofi, Contadores publicos, 2023)
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En sintesis, existe oportunidad de reforzar una imagen de marca responsable con el medio

ambiente, no se detectan amenazas relevantes.

Analisis Legal

Obligatoriedad de Emisién de Comprobantes de Pago Electrdnico.

Desde el 1 de junio de 2022, todas las empresas en Peru estan obligadas a emitir comprobantes de
pago electrénicos, segun la Resolucién de Superintendencia N.° 000128-2021/SUNAT. Esta
normativa exige a los contribuyentes contar con soluciones confiables, seguras y compatibles con
los estandares establecidos por la SUNAT siendo un insumo potente en la necesidad de

digitalizacion de las empresas.

En Peru la emision de documentos y facturacidn electrénica ha tenido un impacto profundo en la
gestion tributaria. Para SUNAT, esto ha significado una mejora en su capacidad de fiscalizacion y
control. La disponibilidad de informaciéon en tiempo real sobre las transacciones comerciales ha
permitido a la autoridad tributaria detectar inconsistencias y posibles casos de evasion fiscal de
manera mas eficiente. Esto ha resultado en un aumento en la recaudacion tributaria y una reduccién
de la evasion fiscal. Por otro lado, para los contribuyentes, la emisién electronica ha simplificado el
cumplimiento de sus obligaciones tributarias. La automatizacién de procesos ha reducido los errores
en la declaracién de impuestos y ha facilitado la presentacion de informes y declaraciones juradas.

Fuente: (Perez, Lulu Sarmiento, 2025)

Leyes mas relevantes
LEY N.° 25632 - Ley marco de comprobantes de pago (SUNAT, 2018), esta Ley establece la
obligatoriedad de estar constituido como empresa contribuyente a todas las empresas de emitir

documentos tributarios en el sistema peruano.

En términos administrativos el organismo técnico regulador de sistema (SUNAT) emiti6 la resolucion
SUNAT N.° 128-2021 determind que a partir de junio 2022 (SUNAT, 2021), todos los contribuyentes
deben emitir comprobantes de pago electronicos. Mandato que ha impulsado a las empresas a

iniciar su transformacion digital, asi como a catalizar una expansion de su base tributaria.

Ley N°27.269 firmas y certificados digitales (Gob.pe, 2025). Esta ley regula el uso de firma o
certificados digitales electronicos y obliga a las empresas a contar con un sistema que acredite dicho

proceso a través de un sistema propio o a través de terceros acreditados por el regulador.

Ley N° 29.733 Da garantias para la proteccion de datos personales. Esta ley establece el marco
legal para la proteccion de datos personales obligando a las empresas a garantizar la seguridad y
tratamiento de datos personales. (Congreso de la Republica - Ley N°29733, 2011)
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El régimen de facturacion electrénica de Peru no solo incluye facturas electronicas, sino también
exige otros documentos, lo que aumenta la complejidad, particularmente para organizaciones
internacionales que deben cumplir con multiples regulaciones nacionales. Lo que significa una

amenaza por los requisitos técnicos exigentes y costo de entrada en el mercado peruano.

Las oportunidades se prevén por el nivel previo de expertise de Jordan DTE en manejar aspectos
regulatorios de las normativas chilenas lo que podria ser una herramienta diferenciadora en el

mercado peruano.

Analisis del Microentorno
Analisis industrial y competitivo, basado en el modelo de 5 fuerzas de Porter

Poder de Negociacion de los clientes

Calificacion: ALTO.
Factores clave.
¢ Fragmentacién de proveedores.

En Perud, muchas empresas utilizan diversos sistemas y diferentes proveedores para la emision,
validacion y despacho de documentos, lo que genera ineficiencias y dificulta la trazabilidad. Esta

fragmentacion acarrea riesgos, perdidas e ineficiencias a las empresas.

e Atomizacion de la oferta: Gran cantidad de oferentes y alternativas en distintos niveles de
servicio segun segmento.
o Segmento de Medianas y Grandes empresas estan mas digitalizadas con alta
demanda de requerimientos ad-hoc, exige flexibilidad y adaptacion.
o Segmento micro y pequeia menos digitalizado, mas sensible a precio, solicitan
facilidad de uso y asesoria.
e Alta exigencia: Empresas grandes, medianas y un segmento menor en pequenas, estan
profesionalizadas con niveles medio-alto de digitalizacion. Sus areas de finanzas, tecnologia
y operaciones evallan rigurosamente las propuestas de valor que ofrece el mercado.
¢ Alternativas disponibles: Existe una oferta amplia de servicios certificados en Peru: SUNAT
(Servicio gratuito basico), 126 PSE y mas de 20 OSE, estudios contables y las mismas

empresas, incluyendo empresas locales y extranjeras con propuestas competitivas.
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o Expectativas del cliente: Alta exigencia en integracion con ERP, escalabilidad del sistema,
tiempos de respuesta y severidad rapidos, soporte técnico local y certificaciones de
seguridad (ISO 27001,9001).

Impacto

Existen multiples alternativas y bajo costo de cambio. Los clientes pueden imponer condiciones ya

que la adquisicion del sistema es una decision estratégica, no recurrente y de largo plazo.

Existe mayor sensibilidad al precio, valor agregado y expectativas de adaptacion a sus propias reglas

de negocio.

Jordan DTE Tendra la necesidad de crear valor mediante soporte consultivo y servicios

personalizados a un precio competitivo.
Poder de negociacion de los proveedores — Calificacion Baja.

Factores clave.

o Dependencia de Tecnologia: Jordan depende de servicios tecnolégicos como servidores
cloud, ciberserguridad, APis de validacion SUNAT y plataformas de integracion, no obstante,
los proveedores de infraestructura y servicios técnicos son numerosos.

¢ Infraestructura y soporte: Se requiere constante actualizacion para cumplir las normativas
fiscales y de seguridad.

e Certificaciones externas: Servicios especializados (p.ej. certificados digitales) pueden

diferenciarse, la mayoria de tecnologias (IA, nube) son estandar o replicables.

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, debido a la abundante oferta de proveedores,
baja diferenciacién y bajos costos. Esto ofrece a Jordan DTE una posicion favorable para obtener
precios competitivos y condiciones flexibles. Jordan DTE debera establecer relaciones colaborativas
con socios clave que minimicen riesgos operacionales, ademas de los contratos vigentes en Chile

con proveedores similares.
Amenaza de nuevos entrantes — Calificacion MEDIA.

Factores clave.

e Barreras técnico / legales: Para ser PSE/OSE en Peru se requiere cumplir con estrictos
requisitos legales y técnicos, como la acreditacion para ser emisor de certificados digitales o
de firma electrénica esto limita la entrada inmediata de nuevos jugadores, pero, sin embargo,

no la impide.

28



e Burocracia, las empresas incurren en tramites y tiempo necesario para formalizar la empresa.

o Demanda asegurada: Es un mercado atractivo para nuevos entrantes dada la obligatoriedad
legal de la facturacion electrénica creando un mercado amplio y sostenido.

e Incentivos del gobierno: Programas como Prolnnovate incentivan la entrada de nuevo

desarrolladores y startups en digitalizacion empresarial.

Las barreras técnicas / legales hacen que no sea facil la entrada de nuevos competidores, no

obstantes, el crecimiento del mercado atrae nuevos oferentes que pueden captar cuota de mercado.

Jordan DTE debera diferenciarse técnicamente con soporte técnico especializado para competir.
Amenaza de productos sustitutos — Calificacion - Alta

Factores clave.

El mercado peruano ofrece gran cantidad de alternativas de servicios de facturacion electronica dada

principalmente por:

e SUNAT: La Sunat ofrece alternativas para empresas con bajo volumen de emisién, es una
alternativa basica gratuita a través de su propio sistema de facturacién electrénica, orientado
MYPEs.

e Sistema gestion (ERP): En el ecosistema existen servicios que ofrecen sistemas contables
o ERP con médulos de facturacion incorporados que generalmente usan medianas y grandes
empresas

¢ Plataformas de facturacion: El mercado peruano es nutrido en relacion a otras plataformas
de facturacion electronica son mas de 120 PSE y 20 OSE las plataformas registradas en
SUNAT.

e Outsourcing contable: Servicio ofrecidos por estudios contables que administran la
contabilidad de las empresas.

e Desarrollo propio: Algunas empresas, realizan sus propios desarrollos e integraciones dado
que cuentan con la capacidad, infraestructura, recursos y tecnologia para implementarlo.

(Grandes empresas)
Impacto:

Aunque Jordan DTE su principal foco son clientes con necesidades avanzadas, podria verse
afectado por la gran cantidad de sustitutos en el mercado sino ofrece versiones adaptadas a
segmentos menos complejos. En este sentido aquellos clientes sensibles al precio podrian tener

preferencia por soluciones mas basicas, aunque menos robustas y personalizadas.
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Jordan DTE debera diferenciarse por sus atributos técnicos en términos de ofrecer trazabilidad,

velocidad de respuesta, |IA'y cumplimiento.

Rivalidad entre competidores existentes — Calificacion - ALTA.

Factores clave.

¢ Numero de competidores: Mercado muy fragmentado con mas de 126 PSE y mas 20 OSE
certificados. Competidores establecidos: Defontana, Nubefact, efact, entre otros, con
experiencia local, precios competitivos y enfoque especializado.

o Diferenciacion baja en el sector MYPEs: Muchos de los proveedores existentes ofrecen

funcionalidades similares, lo que reduce la fidelidad del cliente.
Impacto:

El mercado peruano es competitivo, maduro y regulado con competidores establecidos del mercado
local y nuevos entrantes que ofrecen alternativas similares con tarifas agresivas en un mercado que
tiende a comportarse como comodity. Ademas, existe un bajo costo de cambio dada la cantidad de
oferta al haber una competencia intensa en precios, servicio y velocidad de implementacién en ciclos
de venta que son largos en términos de tiempo de implementacion para medianas y grandes

empresas y complejos en términos de integracion ad-hoc. (evaluaciones técnicas, pruebas y pilotos).

Analisis Interno.

Aplicacion del modelo de Cadena de Valor?
El siguiente analisis implica una evaluacion exhaustiva de las etapas de logistica, marketing, ventas
y servicios con el fin de identificar el aporte de valor al servicio y el impacto en los usuarios de la

plataforma.

Analisis de las principales actividades primarias.

Las actividades primarias son las funciones esenciales que una empresa realiza para crear valor y
entregar servicio de calidad al cliente. Estas actividades inciden directamente en los costos, en la
diferenciacion y en la ventaja competitiva del servicio, a continuacién, se explican cada una de las

actividades principales que Empresas Jordan realiza:

Actividades de logistica interna

3 Modelo estratégico desarrollado por Michael E. Porter en 1985, que permite analizar detalladamente las actividades
gue realiza una empresa para identificar como cada una contribuye a crear valor para el cliente y obtener una ventaja
competitiva

30



Su objetivo se enfoca en la gestion de recursos y procesos necesarios para la seguridad,

disponibilidad y accesibilidad del software de alta demanda para sus clientes.

Principales actividades de logistica interna

1.

Adquisicién, contratacion y/o arriendo de plataformas tecnoldgicas tanto de hardware y
software que permitan procesar grandes volumenes de datos. (AWS, Google Cloud)
Compra o arriendo de licencias de sistemas operativos, bases de datos y middleware.
Gestién de centros de datos; seleccion, configuracién, mantenimiento de los servidores y la
red que aloja el software que conecta los usuarios con el sistema tributario.

Despliegue del software en la nube, asegurando su disponibilidad y escalabilidad, ademas
de las mejoras que el software requiere para su constante evolucién y adaptacién al entorno
tecnoldgico cambiante.

Soporte: Asegura la conectividad del sitio dedicado a los usuarios, integraciéon con sistemas
de gestion empresarial (ERP) mediante API, webservice, SFTP.

Recepcion y gestion de informacién proveniente de los clientes para la emisién de
documentos tributarios electrénicos (DTE), almacenamiento. Certificaciones.

Gestion de recursos de terceros: Acuerdo con proveedores clave, medios de pago, SlI, firma
electronica, etc.

Ciberseguridad: Seleccion, contratacion y configuracion de sistemas y certificaciones de

seguridad.

Actividades de operaciones

Su objetivo se enfoca en las actividades necesarias para crear, ejecutar, mantener y mejorar el

servicio en la nube.

Principales actividades de operaciones:

1.

Gestion del desarrollo, mantenimiento y mejoras de la plataforma, incluye la programacion y
arquitectura del software.
Gestiona la implementacion de soluciones personalizadas o mejoras de la plataforma, como
integracion con sistema ERP, SAP, administracién de documentos, custodia de data histdrica,
versiones del software.
Gestidn de evaluacion de calidad y performance de la plataforma
Supervisar el estado del sistema: Uptime de la plataforma, tiempos de respuestas (SLA),
Generacion de alertas (gestion de incidentes).
Soporte técnico de nivel superior: Resolucién de requerimientos complejos.
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Actividades de logistica externa:

Cuyo objetivo principal es el aprovisionamiento del servicio, asegura que los usuarios puedan

acceder y usar la plataforma.
Principales actividades de logistica externa:

1. Activacion automatica de cuentas de usuario, configuracion de la cuenta (roles y perfiles),
disponer recursos como almacenamiento de datos.
2. Gestion del proceso onboarding de los clientes al entregar guias de usuario, capacitaciones
y puesta en marcha del sistema. Pruebas de usuario (Demo, Pilotos) en terreno o remoto
(online) con leads o clientes para mostrar usabilidad del sistema.
3. Distribucion de nuevas funcionalidades y coordinacién de mejoras o interrupciones del
sistema por actualizaciones del sistema.
4. Gestidn de la distribucion de DTE a través de canales digitales (emails, SMS, WhatsApp) y
fisicos (impresién y despacho).
Actividades de Marketing y Ventas
En Jordan DTE, las actividades de marketing y ventas se enfocan en comunicar valor, generar
demanda vy facilitar la contratacién de su solucion. La estrategia se enfoca en ofrecer soluciones
personalizadas, combina venta consultiva, marketing y publicidad digital, alianzas y participacion en

eventos.
Principales actividades de marketing y ventas:

1. Fuerza de venta directa: los ejecutivos de venta prospectan y establecen contacto directo
con los potenciales clientes mediante venta consultiva, con esto buscan comprender las
necesidades especificas de cada cliente para ofrecer soluciones adhoc.

2. Marketing Digital: utilizan redes sociales como LinkedIn, herramientas como Sales
Navegator, y campanas de email marketing Outbound para llegar a publico objetivo.

3. Generacion de contenidos de valor: Casos de uso/éxito y testimonios, que incluyen en su
sitio web para transformarse en referentes y de esta forma atraer y educar en la solucién de
software de facturacion electronica ademas de la utilizacion de formularios de contacto e
inbound marketing.

4. Alianzas Estratégicas: Integraciones con sistemas de gestion empresarial o ERP como SAP,

Ecommerce, Estudios contables.
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5. Participacion en Eventos Empresariales como Ferias, Charlas, y otras instancias para
generar networking, relacionandose con clientes actuales y potenciales y fortaleciendo su
imagen de marca.

Servicio Post venta.
Son actividades que buscan asegurar la satisfaccion, fidelizacion y expansion del cliente. Se
caracteriza por ofrecer asesoria especializada con equipos de alto nivel técnico capaces de resolver

agilmente los requerimientos técnicos y operativos de los clientes.
Principales actividades de Servicio post-venta:

1. Soporte técnico especializado, capacitacién a los usuarios a través de la atencién directa a
requerimientos técnicos complejos o consultas funcionales avanzadas. Se resuelven
problemas especificos de configuracion, integracion o comportamiento del sistema.

2. Capacitacion a los usuarios entregando formacién inicial tras la implementacion del software,
y capacitaciones perioddicas para nuevos usuarios o nuevas funcionalidades.

3. Delivery de informacién que busca la gestion segura y eficiente del flujo de datos del cliente,
incluyendo respaldo de informacion, custodia histérica y disponibilidad para consultas o
auditorias.

4. Disponibilidad del sistema, asegura que el sistema esté disponible 24/7 con un uptime
garantizado, lo cual incluye monitoreo activo, recuperacién ante incidentes y mejoras en
infraestructura.

5. Fidelizacién o retencién: actividades de monitoreo constante y proactivo del uso del servicio,

identificacion de riesgos de fuga, asesoramiento para mejoras o upgrades del sistema.

Actividades de apoyo.

En Empresas Jordan las actividades de apoyo son funciones que sostienen y potencian a las
actividades primarias, permitiendo que la empresa opere de manera eficiente, innovadora y
competitiva. Su adecuada gestion permite asegurar que los equipos estén preparados con el nuevo
mercado, acelerar el despliegue mediante recursos y tecnologia adecuados. En este contexto, las
actividades de apoyo se transforman en un pilar estratégico para lograr una expansion sostenible y

exitosa.
Infraestructura.

Esta actividad concentra y administra los recursos fisicos, digitales y organizacionales necesarios
para garantizar la continuidad operativa, disponibilidad del software, y soporte a todas las areas

mediante servidores, redes, plataformas y herramientas de gestion.

Recursos Humanos.
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En Jordan la estructura organizacional esta basada en centros de responsabilidad funcionales,
permitiendo la especializacion en distintas areas de negocio. Es aquella que contrata personal
calificado y se encarga de la gestién de talentos, asi como de la cultura organizacional, la atencién
al cliente, ademas del analisis de datos y normativo del entorno tributario y capacita a los equipos

especializados en tecnologia, ventas y soporte al cliente.
Desarrollo Tecnoldgico.

Esta actividad procura la gestion de centro de datos, redes de comunicacion, sistemas informaticos
para un correcto funcionamiento del sistema. Ademas de la promocion de la innovacion y mejora
continua del producto mediante la investigacion, implementacion y evolucién de tecnologias que
optimizan el desarrollo, entrega, operacién y experiencia del cliente del software. Genera
colaboracién con partners tecnolégicos como Google cloud, Micorsoft, AWS entre otros para el
desarrollo y mantencion de la plataforma en la nube e incorpora en sus procesos la IA'y Machine

Learning para la optimizacion de procesos.
Adquisicion.

Gestiona la seleccion, adquisicion y contratacién de servicios, licencias y herramientas tecnolégicas
necesarias para operar, comercializar, escalar y dar soporte al software, asegurando eficiencia y

continuidad para el funcionamiento del servicio
Tabla 5: Esquema en resumen de andlisis de cadena de valor
INFRAESTRUCTURA
Gestion de recursos, continuidad operativa y mantencién de servidores y software

RECURSOS HUMANOS

Recluta, capacita y desarrolla talento en las distintas areas de la empresa, asegura que los equipos cuenten con los recursos y conocimientos
para ejecutar sus funciones.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Implementa tecnologia para mejorar y optimizar el desarrollo, operacién y experiencia del cliente del software

ADQUISICION

Gestiona la compra y contratacion de servicios, licencias y herramientas tecnolégicas necesarias para operar, comercializar, escalar y dar
soporte al software.

LOGISTICA DE .
OPERACIONES LOGISTICA EXTERNA MARKETING & VENTAS | SERVICIO POST VENTA
ENTRADA
X . X Comunicar valor, generar i L
Recursos necesarios | Crea, ejecuta, mantiene y . » Garantiza la continuidad
Entrega del servicio demanda y facilitar la
para operar servicio mejora el servicio . operativa del cliente
contratacion
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*Adquisiciéon de
infraestructura tecnoldgica
*Integracion con software
de terceros.

*Mantencion de entornos

de desarrollo

*Desarrollo y mantencion
del servicio

*Monitoreo de la calidad
del servicio
*Implementacion de
mejoras

*Soporte técnico

especializado

*Aprovisionamiento del
servicio

*Onboarding y
acompafamiento al cliente
*Disponibilidad del

software

*Ventas consultiva
*Generacion de Leads
calificados (Funnel de
conversion)

*Alianzas y/o partners
(resellers)

*Inversion digital (SEO,
SEM), formulario de
contacto y redes sociales
*Definicion Pricing, gestor
de promociones.

*Upselling y Crosselling

*Soporte técnico
especializado.
*Capacitacion de los
usuarios.

*Atencion de clientes.
*Disponibilidad del
servicio.

*Fidelizacion y retenciéon

de clientes.

Fuente: Elaboracién Propia.

Analisis situacional estratégico- FODA

El analisis FODA permite identificar las fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas

de un proyecto o plan de negocios.

El siguiente andlisis integra los hallazgos realizados en el estudio del macro y microentorno (Analisis

PESTEL y 5 Fuerzas competitivas de Porter), con esto se busca evaluar la posiciéon competitiva para

el proyecto de internacionalizacién del servicio Jordan DTE en Peru.

Fortalezas:

Infraestructura tecnoldgica robusta: Jordan DTE utiliza plataforma en la nube y tecnologia
avanzada de Inteligencia Artificial y Machine Learning, lo que lo pone a la vanguardia en la
optimizacion, prediccién, escalabilidad y disponibilidad del servicio.

Integracion con sistemas de gestion empresarial lideres de mercado: Jordan DTE es
compatible con plataformas como SAP, Microsoft Dinamics, entre otras, esto facilita la
adopcion por parte de medianas y grandes empresas que utilizan estos sistemas.
Experiencia consolidada: Jordan DTE es pionero en Chile desde 2003 en facturacion
electrénica, con mas de 20 afios de experiencia en el mercado, lo que aporta credibilidad y
confianza en el mercado peruano.

Certificaciones de calidad y seguridad: Jordan DTE cumple con estandar internacional y
cuenta con certificaciones del tipo ISO 9001, Normas PCI DSS, garantizando seguridad y
calidad de servicio.

Estrategia de marketing efectivas: Al combinar venta consultiva y asesoria especializada,
publicidad digital y participacién en eventos empresariales garantiza presencia de marca y

conversion de clientes.

Oportunidades:
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1. Crecimiento positivo del mercado peruano: El entorno econémico proyectado es estable y
con sefiales de recuperacion, pero aun requiere criterio estratégico, prudencia legal y
sensibilidad ante la politica local.

2. Acortar la brecha de informalidad: Desde el gobierno central se trabaja en acortar la brecha
de informalidad de las empresas y la obligatoriedad de adopcién del sistema de facturacion
electrénica en Peru, abren nuevas oportunidades de negocios en segmento poco atendidos.

3. Alianzas estratégicas: Posibilidad de establecer colaboraciones con entidades y empresas
locales (CAPECE, Camara Peruana de Comercio Electronico), Pasarelas de pago, Startup
entre otros.

4. Tendencias regulatorias favorables: El impulso del gobierno y la autoridad central en pro de
la digitalizacion de procesos tributarios, presiona al alza la demanda de soluciones como las
de Jordan DTE.

Debilidades:

1. Dependencia de terceros: Necesidad de adaptarse a los diversos sistemas, componentes y
disponibilidad de otras plataformas, lo que puede requerir recursos adicionales y tiempo de
implementacion.

2. Recursos limitados: Posibles restricciones en términos de personal para puesta en marcha,
costos asociados a la iniciacidn contratacion de personal calificado localmente e
infraestructura para abordar mercados de forma simultanea.

3. Desconocimiento de la marca: Desafio de establecer presencia y confianza en el mercado

peruano
Amenazas:

1. Alta competencia y baja diferenciacion en el sector: Presencia de multiples proveedores de
soluciones de facturacion electrénica, lo que puede significar dificultades para armar una
propuesta de valor diferenciadora.

2. Conflictos entre el estado y el legislativo por la obligatoriedad de instalar el sistema digital en
sectores con mayor brecha tecnoldgica.

3. Guerra arancelaria EEUU-China: incertidumbre mundial en términos de crecimientos
econdmico (recesion), encarecimiento de los costos (almacenamiento, hardware, trafico) que
pueden afectar la inversion de las empresas de servicios tecnoldgicos.

4. Riesgo tecnoldgico: Amenazas como ataques lo que conlleva a actualizar constantemente

medidas de seguridad para proteger datos.
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Matriz de Planeacion Estratégica — FODA

La siguiente matriz permite comprender la estrategia a seguir y planificar las acciones que

potenciaran los aspectos positivos y mitigar los impactos negativos como la improvisacion,

facilitando la toma de decisiones.

Tabla 6: Matriz de Planeacion Estratégica - FODA

Estrategias FO

Estrategia DO

*Aprovechar capacidad técnica para establecer alianzas
locales

*Facilitar digitalizacion de Pymes

*Destacar experiencia y liderazgo en Chile.

*Acelerar adquirencia de clientes informales.

*Resaltar certificaciones 1ISO, PCI como diferenciador
*Implementar programa de asesoria personalizada de alto
nivel

*Subcontratar funciones (locales)

*Diversificar proveedores

*Adjudicarse subvenciones

*Establecer modelo Pricing basado en la competencia.
*Aumentar visibilidad de la marca (Eventos, campafas mkt
digital)

Estrategia FA

Estrategia DA

*Diferenciarse por integracion avanzada
*Promover certificaciones seguridad

*Desarrollar programas de fidelizacion

*Fortalecer y formar alianzas con entidades locales.
*Monitorear competencia proactivamente.

*Diversificar proveedores para reducir dependencia de
terceros *Implementar programa desarrollo interno
*Generar testimonios para reputacién local.

* Diversificar la oferta de servicios

*Formacion y capacitacion interna en ciberseguridad.

Fuente: Elaboracién Propia.

Ventajas competitivas tangibles e intangibles.

Jordan DTE posee una ventaja competitiva al implementar una estrategia de diferenciacion,
respaldada por sus capacidades tecnoldgicas y operativas.

Ventajas Tangibles.

e Solucion en la nube: Infraestructura técnica y operativa a discrecion para operar sin mucha

inversion local y sin la necesidad de comenzar el desarrollo desde cero.

e Integracion de distintos servicios en un solo lugar (PSE+OSE+IA+Trazabilidad)

¢ Integracion con sistema de gestidn actuales: Interoperabilidad ya desarrollada con ERP como

SAP, Microsoft dinamics entro otros.

e Soporte técnico de nivel superior: Equipo de asesores técnicos chilenos capacitados para el

setup y onboarding de clientes listos para actuar para la realidad local en términos técnicos

de implementacion.

¢ Flexibilidad de modelo de pricing por cada cliente.

Ventajas Intangibles.

e Basadas en el conocimiento, reputacion y experiencia de mas de 40 afios en el mercado.




¢ Modelo relacional complejo de imitar, basado en el conocimiento de la solucion y adaptable

a las necesidades y requerimientos especificos de los clientes.

Vinculaciéon con el analisis del microentorno

Amenaza nuevos entrantes (Baja): Jordan DTE al contar con mas de 20 afos de experiencia,

recursos existentes y personal calificado minimiza el impacto de la entrada de nuevos competidores.

Poder de negociacién de los clientes (Alto): Jordan DTE mediante su oferta uUnica que consolida
Emision, validacién, trazabilidad e IA omnicanal, mas soporte especializado, consultivo y

personalizado crea valor agregado lo que reduce la sensibilidad al precio.

Poder de negociacién de proveedores (medio): Jordan DTE puede mitigarlo mediante relaciones
existentes en medio local chileno y extenderlo al mercado peruano asegurando la cadena de

suministros y a la amplia oferta de servicios en el mercado local.

Amenaza de sustitutos (Alta): Jordan DTE contrarresta al ofrecer caracteristicas de valor superior,

que se adapta a la realidad de cada empresa, con escalabilidad y cumplimiento normativo.

Rivalidad entre competidores (Alta): Jordan DTE se enfocard en la calidad de su servicio y

cumplimiento lo que permite competir sin basarse solo en precio.

Propuesta Lienzo CANVA para el modelo de negocios

llustracion 6: Propuesta Lienzo CANVAS

Socios Clave g Actividades Clave _m,,  Propuesta de Valor ) Relacién con Clientes 4 Segmento de Clientes
£Quién te puede ayudar? o Qué hards para cumpli 2 ElE 0uE naces diferenta de iz \_Z SFTE TimEE s H A quién ayudards?
=¥ propuesta de valor? S e
» SUNAT [certificaciones PSE/OSE) « Formalizar empresa con entidades * Rapidez flexibilidad y adapeacin 3 « Empresas: Pymes, Grandes y Madianas
+ OSE [Asociacian inicial) acales (SUNARP, SUNAT, modelo de cada empresa « Lima (preferente)
INDECOPI o tercero para Certificado de Ministerios de produccién y trabajo * Acompafiamiento y Soporte técnico * Empresas de industrias
Fir trénica n sacial, Municipalidades, especializade privado (Retails, sanitaris
e e ke e e e tac) PI) + Smplicidad. sin errores u omisiones de -
nformacién. C
Peru

o contable, tributario ¥ legal local

6n y validacién con
e comercios (Lima. Perd, T,

capacitaciones)
« Alianzas estratégicas con Pamers
= Programas de fidelizacion

0% online,

= emisidn y
validacién de documentos (PSEY OSE al
misma fiempo)

» Precio adaptable.

ssociaciones
ezzrrollo de software
* Agencias de implementacidn de

6 lenguaie y cultur local

ecommerce (integradores)

g Recursos Clave 7 Canales

& o o di (el

&L ;Qué recursos necesitas para Ayudamos la transformacién digital de ellj iComo liegas a los clientes?
=L |2 propuesta de valor? las empresas en Per, de forma flexible,

rapida y segura. Mejoramos la eficiencia

de sus proceso de facturacién en un solo o B S e

—= presenciales)
sporne Local o aslice y privada)
- s de contenido
{cloud, seguridad, .
icencias. certificacio 150)
+ Capitzl inversién inicial (Recursas,
i, capacitacion)
Estructura de Costos i Fuente de Ingresos
G cuinm e comers \; 2Cudntos ingresos tendrés?

* Suscripcion Mensual dferenciada por
ssgmento

seniicios locales. oficinas, equipos)

# Costos de publicidad. mkt (Eventos, Alianz: ntas (Campafias de referenciacian)

Autor: Fred Macias, Javiera Rodriguez.
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CAPITULO Il = Investigacion de Mercado

Objetivo general

El proyecto requiere comprender a fondo las motivaciones, relevar las necesidades y criterios de
decision de los potenciales usuarios del servicio. El estudio tuvo como propésito identificar los
principales drivers, barreras y consideraciones desde la perspectiva de actores clave en los distintos
segmentos empresariales, con el objeto de alimentar el disefio de una estrategia comercial de

entrada al mercado peruano efectiva.

Las preguntas de la investigacién tienden a conocer desde la perspectiva de los usuarios del sistema
actual, relevar su disposicion hacia la adopcién de tecnologias que contribuyan en la gestion
empresarial, los criterios de seleccion mas relevantes y la confiabilidad de la institucionalidad del

sistema peruano comparado con el sistema chileno en general.

Estimacion de la demanda

El mercado peruano ofrece un potencial interesante, cuenta con una base de mas de 3.2 millones
de empresas activas las cuales estan obligadas por ley a emitir comprobantes de pago, a
continuacion, se presenta el modelo para el calculo de estimacidén de la demanda basados en las
técnicas de segmentacion TAM (Mercado Potencial), SAM (Mercado disponible), SOM (Mercado
objetivo) que permitira estimar la demanda en el mercado y con ello elaborar los presupuestos de

venta de la empresa para conseguir los objetivos planteados.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), el universo empresarial al tercer

trimestre de 2023, el pais contaba con 3.248.000 empresas, todas obligadas a emitir CPE.

Formalizacion, segun cifras de la Enaho, la informalidad de las MYPEs ascendié al 86.3%.

(ComexPeru, reporte-mypes-2023, 2023),

Segun el Informe de Estructura Empresarial 2022, realizado por INEI determina que el 42.7% de las

empresas se concentra en Lima.

Tabla 7: Universo lima, distribucion por tipo de empresa

Total Addressable Market TAM
Tipo Empresa % Cantidad

Micro 96,1% | 3.121.328
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Pequena 3,2% | 103.936
Mediana 0,5%|16.240
Grande 0,2% | 6.496

Total 100,0% | 3.248.000
Fuente: (INEI, 2024)

Tabla 8: Universo de empresas formalizadas

Serviceable Available Market SAM

Tipo Empresa % Cantidad

Micro 14,0% 436.986
Pequefa 14.551
Mediana 100,0% 16.240
Grande 100,0% 6.496

Total 474.273
Fuente: (ComexPert, 2023)

Tabla 9: Concentracién geogrdfica (Lima)

Serviceable Obtainable Market SOM

Tipo Empresa % Cantidad

Micro 44, 7% 195.333
Pequefia 56,8% 8.265
Mediana o 10.913
Grande 67,2% 4.365
Total 218.876

Fuente: (INEI, 2024)

Resultados de la investigacion

Marco Tedrico de la investigacion

La investigacion se apoya principalmente en la obligatoriedad de emision de comprobantes vy
documentos tributarios para todas las empresas del Pert impuesta por la normativa peruana, factor
fundamental que impulsara la digitalizacion de los procesos empresariales, no obstante, la brecha
conocimiento técnico / digital, la diversidad de oferentes, la informalidad y la evasion tributaria pesa
en la resistencia de las empresas a migrar con consistencia a la digitalizacién. La investigaciéon
también se apoya en la teoria de que mas del 98% de las Pymes peruanas desean digitalizar sus
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procesos de gestion, pero, solo un 4% cuenta con un sistema integrado de gestion contable. Por lo

que existe una brecha importante en la cual Jordan DTE puede sacar provecho y marcar diferencias.

Para el estudio se utilizaron metodologias de investigacion tanto cualitativas y cuantitativas, se utilizé
en dos etapas dado que el primero nos permite explorar y entender en profundidad las necesidades
y percepciones del rubro investigado lo que nos ayuda a optimizar el disefio del estudio cuantitativo

posterior con el cual podremos validar los resultados del estudio previo.

Tabla 10: Estudio de Mercado - Fichas metodoldgicas del Estudio

Cualitativo Cuantitativo
Comprender y obtener informacién
profunda, interpretativa y de contexto
Objetivo sobre las percepciones y motivaciones
general de los tomadores de decision de compra
de servicios de software de facturacion
en la nube en empresas peruanas

Identificar y determinar las
preferencias, barreras y factores clave
que influyen en la adopcién del
servicio de facturacion electrénica
para el mercado peruano.

Tipo de Cualitativo exploratorio - Entrevistas Cuantitativo - no probabilistico,
Estudio individuales en profundidad descriptivo, mediante encuesta
(metodolgia) semiestructuradas estructurada
Cuestionario estructurado, con
Pauta de entrevista con bloques de preguntas de seleccion multiple y
Instrumento | preguntas teméticas semiestructuradas, escala de evaluacion en formato
cara a cara y online. digital (Forms), autoadministrado por

los encuestados
Profesionales calificados que trabajan
en empresas formalizadas de tamano
Muestreo intencional por conveniencia medio a grande, con alto grado de
Segmentacion| (tomadores de decision) de empresas | compromiso normativo y tributario de
formalizadas de distintos rubros. distintos rubros con necesidades de
requerir complementos contables,

tecnoldgicos.

Tamano 4 30

muestra
Cobertura . .

. Lima Lima

geografica

Periodo abr-25 abr-25

Tamano de la muestra, foco urbanoy
Limitaciones Pocos entrevistados, posible sesgo formal, no abarca informalidad ni

zonas rurales

Fuente: Elaboracion Propia.

Investigacion cualitativa

Objetivo especifico del estudio cualitativo.
El objetivo es obtener informacion profunda, interpretativa y de contexto sobre las percepciones y
motivaciones de los tomadores de decisién. Para el estudio cualitativo se utilizé6 una metodologia

exploratoria mediante entrevistas semiestructuradas, cara a cara y via online. La muestra fue
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intencional y fue realizada a tomadores de decision de empresas del segmento pequefia y mediana
empresa. Se entrevistaron perfiles como gerentes generales, country managers, responsables de
administracion y contabilidad. La seleccion consideré ademas cumplan con los siguientes criterios;
variedad de rubros (servicios, manufactura y comercio) y preferentemente de empresas situadas en

la ciudad de Lima dada su concentracion empresarial respecto del total pais.

Principales hallazgos del estudio cualitativo
Ante la pregunta: ¢ Cual cree son los factores clave que influyen en la decisién de compra de un

Software?
Jorge Acosta, Empresario Contable, responde:

"...muchos van por el precio, no por la calidad del producto, entonces este ese es un factor
importante, como te comentaba, es que tan adaptable puede ser y qué tan moldeable puede ser a

una empresa’.

En general se identifican motivaciones claras por segmento, las MYPEs valoran la digitalizacién con
herramientas simples, de bajo costo y faciles de implementar, priorizando cumplimiento con la

SUNAT sin enfrentar obstaculos técnicos y burocraticos del sistema publico.
Por su parte Marilea Saldariaga, Country Manager de Flowpagos, Mediana Empresa, declara:

"... la digitalizacion en Perdu, por ejemplo, estamos cerca de un 40% a nivel pais, Porque justamente
hay esta informalidad. Hay muchos comercios que no estan digitalizados, hay mucho todavia por

hacer..."

Las empresas medianas y grandes, son mas exigentes en términos de adaptacion, flexibilidad y
cobertura del servicio, exigen trazabilidad, integracién con sus sistemas de gestion empresarial

ademas de soporte técnico especializado y dedicado.
Asi lo corrobora Jorge Carranza, Contador Publico en Oficina de Normalizacién Previsional:

..."En mi opinion los factores claves son la rapidez de poder implementar la solucién, que sea un

sistema intuitivo, facil de manejar para todos y principalmente la post venta del servicio".

El mercado peruano actualmente presenta saturacion de soluciones basicas, tanto para Pymes y
Medianas empresas, de las cuales los usuarios en su mayoria estan insatisfechos con la

performance tanto de opciones del sector privado y publico.

El sistema en general carece de plataformas integradas que combinen emision, validacion,

trazabilidad y omnicanalidad un todo en uno. Esto claramente crea un espacio competitivo favorable

42



para Jordan DTE. Asi mismo las entrevistas en profundidad dejan entrever que hay desconfianza
hacia el sistema, si bien no fue rotundo en la etapa de esta investigaciéon cualitativa deja ver un

autodiagnostico habilidades digitales limitadas.

Ante la pregunta: ;Qué obstaculos enfrenta su empresa para implementar o modernizar sus

procesos administrativos?
Marilea Saldariaga, Country Manager de Flowpagos, Mediana Empresa, responde:

"... no tenemos la capacidad de recursos humanos suficientes para poder hacer todo lo que se

quisiera hacer para automatizar o digitalizar la empresa..."”

Existe ademas una resistencia cultural al cambio tecnoldgico, acentuada en empresas informales,
estos antecedentes nos sugieren que la estrategia de entrada debe considerar campafas de

educacion digital y soporte consultivo para generar confianza.

Se concluye también que Jordan DTE no es aun reconocida en Peru.

Conclusion estudio cualitativo

En general los entrevistados estan abiertos a implementar servicios en la nube dado esencialmente
por la accesibilidad e independencia que otorga y menor costo asociados en términos de
implementacién. Las principales barreras de compra del servicio estan asociadas principalmente a

la falta de conocimiento técnico de las personas lo que genera resistencia al cambio y el precio.

Existe una oportunidad clara en segmentos que aun usan procesos manuales en la gestién contable,
el valor percibido aumenta en segmentos de empresas Pymes o Medianas cuando la oferta incluye

soporte directo, simplicidad, rapidez en la implementacioén.

Investigacion cuantitativa.

Objetivo especifico del estudio cuantitativo
El objetivo es identificar las preferencias, barreras y factores clave que influyen en la adopcién del

servicio de facturacion electronica de Jordan DTE para el mercado peruano.

Para el estudio cuantitativo que se realizé en abril 2025, se realizd6 un muestreo no probabilistico,
descriptivo, basado en la recoleccion de datos de los encuestados a través de un cuestionario
estructurado, en formato digital (Forms), autoadministrado por los encuestados, con preguntas de

seleccion multiple y escala de evaluacion (Likert).

La cuota estratificada nos asegura un “n” minimo para un analisis soportable, esta compuesta por

profesionales calificados de ciudad de Lima, que trabajan en empresas formalizadas de tamano
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medio a grande, con alto grado de compromiso normativo y tributario de las industrias mas
representativos del marcado peruano como son servicios y comercios con necesidades de requerir

complementos contables, tecnolégicos.

Este perfil representa una oportunidad para obtener y cuantificar informacion sobre soluciones que
resulten robustas en términos de la gestién de facturacién electronica en la nube, especialmente

aquellas que ofrezcan integracion con sistemas existentes, cumplimiento normativo y escalabilidad

Perfil del Encuestado

El 83% de los encuestados tiene entre 36 y 55 afios de edad y el 97% tiene estudios universitarios
(37%) y Post-grado (60%), con cargos de jefatura y toma de decisién relevantes (83%), lo que
sugiere un perfil profesional maduro, con alto nivel académico, con experiencia, capacidad de
decision y vision estratégica del negocio en areas ligadas a la contabilidad, finanzas o tiene algun
cargo asociado a tecnologias y de gerencia. El 93% reside y trabaja en la ciudad de Lima (Peru) por
lo que el estudio esta centrado en el nucleo econémico del pais, donde se concentra la mayor
actividad empresarial y regulatoria.

llustracion 7: Perfil Encuestado

Edad

i Donde vive?

® Lima
@ Madrid
Arequipa

Nivel Educacional Cargo en la empresa

@ Encargado de Facturacién Electrénica
@ Contador / Contadora

Jefe de Finanzas
@ Administrador de Sistemas / Tl

@ Educacién secundaria
@ Educacion Técnica

B | Educacién Universitaria
@ Posigrado

@ Analista Contable o Tributario

@ Auditor Interno

@ Project Manager / Lider de Proyecto d.
@ Comercial

Fuente: Estudio de mercado, elaboracion propia

Nivel de Formalizacién de las Empresas
El 97% de las empresas encuestadas esta formalizada lo cual indica un alto cumplimiento normativo
y una potencial apertura a soluciones que mejoren la eficiencia operacional y regulatoria de la

empresa. El 80% opera bajo el régimen tributario general, que es mas exigente en cuanto a reportes,
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declaraciones y cumplimiento con SUNAT, lo que refuerza la necesidad de herramientas de gestion

empresarial que respondan a la normativa existente.

llustracion 8: Nivel de formalizacion y tipo de régimen tributario de las empresas

Formalizacién de la empresa Tipo de Contribuyente

@ Régimen General (RG)

@® MYPEs (Régimen MYPE Tributario)

@ Empresas pequefias (Régimen Especial
de Renta)

@ Pequeiios negocios, no emiten factura
(Nuevo RUS - Régimen Unico
Simplificado)

- @ Formalizada

96,7% @ No formalizada

Fuente: Estudio de mercado, elaboracién propia

Tipo y Tamaino de Empresa

El 77% de los encuestados trabaja en medianas y grandes empresas, lo que sugiere mayor
capacidad de inversion y necesidades de integracion mas complejas. El 23% restante son MYPEs,
que pueden requerir soluciones menos complejas. El 37% de las empresas es del sector servicios y
el 20% comercializa bienes, ambos sectores con una alta necesidad de emitir distintos tipos de

documentos y comprobantes electronicos.

llustracion 9: Tipo y Tamaio de Empresa — Investigacion Cuantitativa

Tamafio de la empresa Sector Econdmico

3 ® Comercio

N\ . @ Servicios
@ Micro Empresa RN / @ Manufactura
@ Pyme _‘ @ Construccion
‘ ©® Mediana
b @ Gran Empresa

Fuente: Estudio de mercado, elaboracion propia

@ Agropecuario y Pesca
® Minero

® Registral

® Salud

Aproximacion hacia la adopcién de tecnologia.
Ante la pregunta: ;Qué tan dispuestas estan las empresas en Peru en invertir en soluciones

tecnoldgicas que optimicen en procesos y recursos?
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llustracion 10: Disposicion a la adopcion de tecnologia — Investigacion Cuantitativa

= Dispuestas
= Muy dispuestas

Neutral / Ni dispuestas ni reacias
= Nada dispuestas

= Poco dispuestas

Fuente: Estudio de mercado, elaboracién propia

El 70% estan dispuestas o muy dispuestas en invertir, en su mayoria mediana y gran empresa lo

que revela una actitud favorable hacia la transformacion digital.

Ante la pregunta: ;Cual cree es el nivel de digitalizacion de su empresa?

llustracion 11: Nivel de Digitalizacién de la Empresa — Investigacion Cuantitativa

@ Nulo nivel de digitalizacién

@ Bajo nivel de digitalizacion

@ Medio nivel de digitalizacion
@ Alto nivel de digitalizacién

@ Muy alto nivel de digitalizacién

Fuente: Estudio de mercado, elaboracién propia

El 83% considera que es desde medianamente alto hasta un alto nivel de digitacion esto concentrado
en grandes y medianas empresas. Esto confirma un ecosistema empresarial consciente del valor

estratégico de la digitalizacion.

Ante la pregunta: ;Qué obstaculos enfrenta su empresa para implementar o modernizar sus

procesos administrativos?
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llustracion 12: Obstdculos para la implementacion de tecnologia

@ El costo de implementacion tecnolégica
es una barrera importante para mi em...

@ La falta de infraestructura tecnoldgica
limita nuestra digitalizacién

@) En mi empresa, muchas personas aun
prefieren trabajar de forma manual.

@ Los colaboradores mayores de 40 afios
muestran mayor resistencia al uso de...

@ No contamos con suficiente personal
para implementar soluciones tecnolog...

Fuente: Estudio de mercado, elaboracién propia

El 50% cree que es el costo de implementacién tecnoldgica es una barrera importante, esta premisa
es transversal en todos los tipos de empresas, lo que sugiere que la percepcion de alto costos sigue

siendo un freno importante.

La falta de personal competente (37%) complementan este cuadro, indicando que factores humanos

y estructurales afectan la adopcion tecnolégica.

Aproximacion hacia los factores de compra
En relacion a los criterios que ocupan los tomadores de decision para definir un proveedor de

servicios de software.

Ante la pregunta: ; Como se informa sobre nuevos productos /servicios vinculados al uso de software

de gestién empresarial?

llustracion 13: Factores de Compra — Investigacion Cuantitativa

@ Busqueda personal en Internet y medios
digitales

® Recomendaciones de colegas o circulo
profesional

@ Asesoria del equipo de tecnologia de la

empresa
@ Capacitaciones, cursos o

autoaprendizaje por interés personal

@ Consulta con proveedores o asesores
externos

Fuente: Estudio de mercado, elaboracion propia
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El 57% de los encuestados buscan informacion a través de sus redes de contacto mas cercanas,
buscan recomendaciones dentro de su circulo profesional o realizan consultas a proveedores o

asesores externos destacando la importancia de la reputacion y el boca a boca profesional.

Como una forma de aislar sesgo por la variable de costo/precio, se consulté a los encuestados por
aquellos factores distintos de este atributo que consideran mas importantes a la hora de elegir un

servicio de software

Antes la pregunta: Si viniera alguien a ofrecerle un Software. ; Qué es lo primero desearias saber?

llustracion 14: Factores de Compra — Investigacion Cuantitativa

® Que sea en la nube

@ Que sea agil, intuitivo y facil de usar
Que se adapte facilmente a los cambios

@ Que se integre rapidamente

@ Que sea personalizable

Fuente: Estudio de mercado, elaboracion propia

Aislando la variable precio, el 80% de los encuestados considera la adaptabilidad, rapidez y facilidad
de integracion como factores mas relevantes a la hora de definir un proveedor, evidenciando que

buscan soluciones flexibles y eficientes, que se integren con sus sistemas existentes sin fricciones.

Ante la pregunta: ¢ Cual es su percepcion sobre la vulnerabilidad de los datos financieros/contables

de las empresas en Peri?

llustracion 15: Vulnerabilidad de los datos — Investigacion Cuantitativa

@ Nulo nivel de vulnerabiliad
@ Bajo nivel de vulnerabilidad

Medio nivel de vulnerabilidad
@ Alto nivel de vulnerabilidad
@ Muy alto nivel de vulnerabilidad

Fuente: Estudio de mercado, elaboracion propia
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El 57% teme sobre el alto nivel de vulnerabilidad del sistema de informacién, lo que indica una alta
sensibilidad al riesgo informatico siendo relevante las credenciales de seguridad de quienes ofrecen

este tipo de servicios.

Aproximacion a la confianza de las empresas en las entidades regulatorias.

Con relacién al rol supervisor que cumple las entidades regulatorias (SUNAT) las empresas
afirman que:

llustracion 16: Confianza de las Empresas — Investigacion Cuantitativa

@ Cumplen eficazmente con su rol de
fiscalizacion tributaria.

@ Aplican las normativas de forma justa y
equitativa
Proveen suficiente orientacion al
contribuyente.

@ Responden de manera oportuna y clara
a consultas y reclamos.

@ Poseen un enfoque digital moderno y
eficiente

Fuente: Estudio de mercado, elaboracion propia

El 60% de los encuestados sefala que el regulador provee de orientacidn y responden
oportunamente, pero, solo el 3% cree que aplica normativa de forma justa y equitativa, lo que
muestra desconfianza y una debilidad del sistema para hacer cumplir la normativa. Lo anterior
evidencia que si bien existe despliegue este no se traduce en la aplicacién efectiva de la fiscalizacién

lo que promueve que el nivel de informalidad de las empresas en Peru sea alto.

Pero ante la pregunta: ¢Cual es su opinidn sobre el cumplimiento de requisitos legales para las

empresas que deben realizar facturacion electréonica en Perd?

llustracion 17: Opinion del cumplimiento legal — Investigacion Cuantitativa

@ Muy Insatisfecho: Considero que el
cumplimiento de los requisitos legales. ..
@ Insatisfecho: Considero que el
cumplimiento de los requisitos legales. ..
Neutral: No tengo una opinion clara;
algunos cumplen adecuadamente y ot...
@ Satisfecho: Considero que, en general,
se cumple adecuadamente con los re...
@ Muy Satisfecho: Considero que el
cumplimiento de los requisitos legales...

Fuente: Estudio de mercado, elaboracién propia
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67% no conocen los requisitos legales de facturacion electronica, esto refleja alto nivel de

desinformacion y bajo nivel de confianza incluso en cargos relevantes.

Aproximacion a la confianza en proveedores externos

Ante la pregunta: ¢ Cual es su nivel de confianza en proveedores externos para el manejo de
temas financieros, contables?

llustracion 18: Confianza en proveedores externos — Investigacion Cuantitativa

@ Muy bajo
@ Bajo

@ Moderado
® Alto

@ Muy alto

46,7%

Fuente: Estudio de mercado, elaboracién propia

El 87% confia en dejar la gestién contable en manos de terceros externos a la empresa.

Pero, ante la pregunta: ;Crees que el origen del proveedor influye en la decisidén de contratacion de

un servicio?

llustracion 19: Confianza en proveedores externos — Investigacion Cuantitativa
@ No influye en absoluto
@ Influye muy poco
@ Influye moderadamente
@ Influye mucho
@ No estoy seguro/a

Fuente: Estudio de mercado, elaboracion propia

El 90% cree que el origen del proveedor (nacional vs extranjero) influye en la decision de compra lo

cual sugiere una preferencia por proveedores con experiencia local y/o referencias positivas claras.
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No obstante, ante la pregunta: ;Cual es su opinién sobre el sistema tributario y de facturacion

chilena?

llustracion 20: Opinion sobre el sistema tributario y facturacion chilena — Investigacion Cuantitativa

@ Estan mas avanzados digitalmente

@ Tienen mayor cultura sobre el
cumplimiento tributario

. Tienen normativas claras y
sistematizadas

@ Sistema rapido y agil

@ No conoce

Fuente: Estudio de mercado, elaboracion propia

El 57% conoce el sistema tributario chileno considerandolo como un sistema agil, con normativas
claras, esto representa una oportunidad para Jordan DTE como proveedor con experiencia en ese

entorno normativo.

Conclusioén del Estudio de Mercado

La informacion recopilada nos muestra que el mercado peruano en general, esta predispuesto a
invertir en tecnologia, reconoce la importancia de la digitalizacion de los procesos y valora la
adaptabilidad a la realidad de la empresa. Sin embargo, barreras estructurales como la informalidad,
la accesibilidad en términos de costos para MYPEs y la resistencia al cambio producto de la brecha

de conocimiento tecnolégico limitan la modernizacion.

Oportunidad estratégica para Jordan DTE

De acuerdo a los hallazgos encontrados tanto en el estudio, Jordan DTE Peru debera responder a
las necesidades del mercado local construyendo su estrategia alrededor de pilares de
posicionamiento de marca.

Pilares estratégicos de posicionamiento de marca.
1. Simplicidad

Jordan DTE debera responder a las MYPEs quienes valoran las herramientas simples, intuitivas. La
MYPEs priorizan la adaptabilidad en la integracién sin friccion con su empresa y con el regulador y
al mismo tiempo sea un servicio de bajo costo, dado que estan insatisfechas con las soluciones
gratuitas basicas disponibles.

Para este pilar Jordan DTE debera posicionarse como un servicio confiable, rapido de implementar
y facil de usar para este segmento.
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2. Flexibilidad

Excluyendo la variable costo/precio, las empresas medianas y grandes exigen trazabilidad,
integracién con sus sistemas de gestion (ERP) y flexibilidad funcional. La mayoria de los
encuestados considera atributos como la adaptabilidad, facilidad de integracion sin fricciones como
los factores mas relevantes a la hora de definir un proveedor.

Aqui Jordan DTE debe destacar sus servicios API, conexiones y adaptabilidad segun requerimientos
de cada cliente.

3. Seguridad

Los encuestados sienten un alto nivel de vulnerabilidad lo que sugiere alta sensibilidad al riesgo
informatico. Para este pilar Jordan DTE requiere posicionarse como una solucion robusta,
certificada y con respaldo internacional, (Certificaciones 1SO, Cifrado, |A, Machine Learning)

4. Reputacion

Las decisiones de contrataciéon se toman en base a recomendaciones los encuestados buscan
informacion a través de sus redes de contacto mas cercanas destacando la importancia de la
reputacion y el boca a boca profesional.

Asi también el 90% prefiere proveedores locales vs extranjeros.

Jordan DTE debe buscar posicionarse como un proveedore extranjero confiable, con presencia
local y experiencia comprobada.

5. Formacion

Existe una brecha importante en habilidades digitales, entre otros factores como; personal idéneo y
resistencia al cambio agudizado por la edad de quienes son responsables de procesos manuales
son sus principales obstaculos, la mayor parte de los encuestados declara no conocer los requisitos
legales de facturacion electronica acentuado en MYPEs.

Para este pilar se requiere una propuesta de “acompanamiento consultivo”, cuyo contenido este
dado por tutoriales, guias, asistencia directa cuyo objetivo sea vencer la resistencia cultural al
cambio dado por el desconocimiento.

6. Accesibilidad

El 50% cree que el costo es una barrera importante y aun mas para MYPEs. Jordan DTE requiere
una oferta escalonada, adaptada al tamano de la empresa, con precios competitivos en el
segmento MYPEs y Medianas y soluciones tarifarias ad-hoc para grandes empresas.

Para simplificar los pilares de comunicacion, se define agruparlos en 3 propdsitos:

Tabla 11: Pilares estratégicos de posicionamiento de marca.

Pilar Propésito Estrategias

Simplicidad & Facilitar la adopcién de la -Diseno intuitivo: Interfaz sencilla

Flexibilidad facturacion electrénica en la nube | -Adaptabilidad: Planes y funcionalidades
mediante soluciones intuitivas y ajustadas a realidad de cada empresa
adaptables, diferencidndose de -Comunicacion clara: Lenguaje simple
opciones mas complejas

Seguridad & Generar confianza en los -Certificaciones: Comunicar

Reputacion usuarios al garantizar la certificaciones y cumplimiento normativo
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proteccion de sus datos y la -Transparencia: Plan de contingencias
fiabilidad del sistema proactivo y seguridad de datos
-Continuidad operativa: Garantizar
uptime del sistema

Formacion & Reducir la brecha digital y facilitar | -Capacitacion continua: Ofrecer recursos
Accesibilidad el acceso a la facturacion educativos en distintos soportes
electrénica para todas las -Soporte personalizado: Asistencia todo
empresas, especialmente las allways on, segun nivel de
MYPEs. especializacion

-Precios accesibles: Armar estructura de
precios que permita a las pequefas y
medianas empresas acceder a
soluciones robustas sin comprometer la
calidad del servicio

Fuente: Elaboracion Propia.

Capitulo IV — Estrategia de Marketing

Jordan DTE en una empresa especializada en la gestién documental, para la entrada al mercado
basa su estrategia en la diferenciacién en tecnologia y servicios adaptados a las necesidades
especificas de facturacion electrénica del mercado peruano ajustandose al cumplimiento regulatorio

y normativo de las empresas.

Objetivo general de |a estrategia de Marketing

Posicionar a Jordan DTE Peru como referente facilitador en la gestién de documentos tributarios

electrénicos en PYMEs y Grandes empresas del Peru.

Segmento Objetivo

Para implementar la estrategia Jordan DTE utiliza una combinacién de criterios de segmentacién
definidas por el tamano de la empresa, conductual dependiendo del régimen tributario y la

disposicién a la adopcion de soluciones digitales.

e Empresas formalizadas que estén bajo el régimen tributario general
e Empresas medianas y grandes con necesidad de adaptacion de sus sistemas de gestion
con integracion adecuada y soporte especializado y alto volumen transaccional.

e MYPEs en proceso de digitalizacion, sensibles al costo y facilidad de uso.
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Target Especifico
Jordan DTE Peru se comercializara bajo una estrategia B2B (Business-to- Business), mediante una
venta consultiva preferentemente con ejecutivos comerciales en segmentos medianas y grandes

empresas, y un canal de auto atencion web para el auto-enrolamiento automatico para MYPEs,

La estrategia pretende abordar profesionales y emprendedores calificados, ligados a la facturacion
electrénica y areas especificas de finanzas, tecnologia, cumplimiento, operaciones y transformacion
digital de las empresas, preferentemente con altos volumenes de DTE de empresas formalizadas
de distintos tamafios e industrias, con alto grado de compromiso normativo y tributario con

necesidades de una solucion robusta.

En términos de comportamiento, el perfil del cliente valora la automatizacién, la integracién con
sistemas existentes y la posibilidad de tener soporte especializado, asi como la certificacién de

seguridad que brinda confianza en la proteccion de datos.

Construccion del Buyer Persona

Basados en la informacion primaria recopilada en el estudio de mercado, e informacién secundaria,
se realiza una personificacion del cliente ideal, esto permitira a Jordan DTE tomar decisiones
informadas y centradas en el cliente, haciendo que las acciones de marketing y ventas sean mas

efectivas, relevantes y rentables.

Tabla 12: Representacion del perfil para target cliente Gran Empresa.

ITEM Descripcion Representacion - Cliente
Empresas

Nombre Carlos Ramirez

Edad 40 anos

Cargo Subgerente de recaudacion y

finanzas en Gloria

% 1} b .—g/
,.\T:
-

Tipo Empresa Mediana formalizada

Objetivo Cumplir norma y mejorar trazabilidad de documentos tributarios

Dolor Exposicion a riesgo de multas, software complejo con falta de
asesoria.

Obstaculos de compra Compatibilidad con sistema, tiempo de implementacion y precio

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 13: Representacion del perfil de Emprendedor.

ITEM Descripcion Representacion - Cliente
Emprendedor
Nombre Maria Gonzalez
Edad 45 anos
Cargo Duefa tienda online
PETSHOP
Tipo Empresa Pequena empresa formalizada

en crecimiento

Canal de atencion Autoatencion web, redes sociales, soporte amable y cercano

Objetivo Quiere digitalizar su facturacion de forma simple y econdémica,

cumpliendo con SUNAT sin complicaciones

Dolor No entiende y conoce los sistemas actuales, teme la multen por

errores y recibe poca asesoria y conocimientos técnicos basicos

Obstaculos de compra el costo del servicio, miedo a lo complejo, y la falta de tiempo

para aprender e implementar nuevas herramientas digitales.

Fuente: Elaboracién Propia.

Estrategia del Marketing Mix

Jordan DTE competira en el mercado peruano mediante una estrategia por diferenciacion del modelo
de Porter (Deusto Formacién, 2022), en el que se distinguira de la competencia al ofrecer una
solucion unica, adaptable e intuitiva en términos de servicio y tecnologia para la gestidon de
facturacion electrénica con una infraestructura, sumado a la experiencia y tecnolégica robusta con
IA, asesoria especializada permanente y acotando la brecha digital e informalidad, con ello capturar

valor superior sin competir por tarifas especialmente en medianas y grandes empresas.
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Estrategia de Producto

Plataforma 100% online en la nube (SAAS). No requiere de infraestructura local del cliente,
escalable con soporte multicanal diferenciado por tipo de segmento empresarial, certificada para
seguridad tributaria y de datos. Siendo sus principales funciones la emision, validacién e integracion,

trazabilidad, IA y marchine learnig y delivery de informacion

Estrategia de Precio

El modelo de tarifas sera flexible por tipo de empresa. Precio medio basado en la competencia.
Jordan DTE no compite por ser el mas barato, pero se justifica su valor por sus atributos unicos.
Basa su andlisis de pricing competitivo de empresas del rubro, que ofrecen servicios similares, del
mercado local, compara los precios en moneda local, con objeto de establecer una estructura
tarifaria competitiva, flexible segun tipo de empresa y cantidad de documentos a través de un modelo

de suscripcion mensual prepago en moneda local.

Tabla 14: Sondeo tarifas locales (Tarifas para MYPES)

Planes Full
Empresa Emisor Facturacion [Firma digital |[Total Mes
Llama.pe S 177 | S 7915 256
Nubefact $ 118 | $ 40| S 158
Promedio S 148 | $ 59 | $ 207

Solo Facturacion

Bsale S 363
Tefacturo.pe |$ 179
Andes Systems | S 149
Promedio S 230
Tabla 15: Modelo de Tarifas
Segmento Precio base mensual Justificacion
Ajustado al mercado local, precio de
MYPEs Desde S/200 penetracién con funcionalidades basicas y
auto-onboarding
Mediana empresa Desde S/350 Inplyye soporte personalizado, integracién
basica, y volumenes mayores
Incluye integracion avanzada, SLA prioritario,
Grandes empresas Desde S/500 acceso a desarrollador y acompafamiento
técnico

56



Estrategia de Plaza.

La estrategia de distribucion se basa en un modelo mixto presencial y digital adaptado para cada

segmento de empresa

1. Servicio online, con onboarding automatico autoadministrable desde la pagina para

segmento MYPEs.

2. Atencion y asesoria personalizada con ejecutivos locales (inicialmente desde Chile) para

mediana y gran empresa.

Tabla 16: Estrategia de Plaza
Segmento Canal Target Accién especifica
. MYPEs digitales o en | Plataforma con onboarding simple,
Auto-enrolamiento . .
proceso de autogestionado desde landing
web P
digitalizacion segmentada para MYPEs
Remoto
Implementacion Cllent_es_ con Onboarding personalizado mas video
requerimientos
remota : llamadas de soporte
complejos
Ejecutivo comercial | Medianas y grandes | Contacto directo via email, LinkedIn,
, consultivo empresas y reuniones agendadas
Presencial
Canales Mercado B2B local | Distribucion por alianzas (contadores,
complementarios validado ERP, gremios)

Fuente: elaboracion propia

Estrategia de Promocion

La difusion de la comunicaciéon y presencia de marca sera a través de distintos soportes con

marketing digital, venta consultiva por ejecutivos de venta, alianza con entidades y socios locales

para obtencién de referidos, integradores de tecnologia locales (paginas web, desarrollo de

software), participacion en ferias tecnolégicas.

Tabla 17: Estrategia de Promocion

profesionales)

Canal/Soporte Objetivo Accién
Captacion de leads Camparias SEM en Google, Meta y Linkedin;
Digital (pull) inbound (MYPEs y contenido en blog; SEO orientado a "facturacién

electronica SUNAT", "PSE", "OSE"

Venta consultiva
(push)

Conversion de
medianas y grandes
empresas

Ejecutivos de venta con enfoque de solucion
mas contacto directo con areas de finanzas,
operaciones, Tl, etc.
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Generacion de referidos | Integracion con gremios, ERP, proveedores

Alianzas e e
y leads calificados tecnolodgicos locales y contadores

Visibilidad de marca,
Ferias y eventos demostracion del
producto en vivo

Participacion en ferias tecnoldgicas y contables
(e.g. Peru Digital, eventos SUNAT, gremios)

Webinars y Generacion de I . .

\ ) . Seminarios sobre cambios normativos, casos de
contenidos confianza técnica y o .

. . uso, y automatizacion tributaria
educativos autoridad de marca

Metas de |la Estrategia

Las metas de la estrategia de marketing se han definido en base al andlisis integral del mercado,
responden a la necesidad de Jordan DTE de construir una marca robusta, de confianza en un
entorno nutrido de oferentes y muy competitivo en el menor tiempo posible apalancado en 3 ejes;

Reconocimiento, Ventas y Fidelizacion.

Plan de Marketing (Metas, Objetivos e indicadores)

Es fundamental para Jordan DTE arme su plan de marketing en funcién de sus tres grandes metas
estratégicas: Reconocimiento de marca, Conversion de ventas y Fidelizacién de su cartera de
clientes dado cada una responde a una etapa diferente del funnel de marketing y ventas. A
continuacion, se presenta el Plan de marketing con sus correspondientes indicadores de

cumplimiento de forma clara y estructurada.

Reconocimiento de Marca (Awareness)

Necesario dado que nadie compra lo que no conoce, en la apertura del mercado peruano nutrido y
atomizado, la visibilidad y la sensibilidad a la marca son fundamentales para ser considerado como
opcidén, es asi como se ha elaborado un plan ambicioso que busca posicionar a Jordan DTE como

referente en el mercado:

Tabla 18: Reconocimiento de marca, objetivos e indicadores de cumplimientos

Goals Objetivo Soporte / Accion KPI
Posicionar a Jordan DTE | Incrementar un 30% el tr&fico | Publicidad digital: | %Crecimiento trafico
como una marca reconocida | organico al sitio web durante | Implementar campanas
en el mercado peruano. los primeros 3 meses segmentadas en Google Ads,

Meta y Linkedln, enfocadas
en audiencia objetivo.
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Reforzar presencia de marca | Alcanzar 50% de la audiencia | Publicidad tradicional: | Q Menciones de
en segmento MYPEs, menos | en  medios tradicionales | Difusion de anuncios en | origen (formularios,
digitalizado dentro de los primeros 6 | prensa escrita, y material | QR)
meses. impreso. Incrementos de
llamados Contact
Center
Establecer  colaboraciones | Firmar 5 acuerdos de | Alianzas: Negociar y generar | Cantidad de

estratégicas que amplien el

colaboraciéon con gremios o

campanas de referidos que

acuerdos firmados

alcance de la empresa empresas del ecosistema los | incluyan integraciones vy | Cantidad de referidos

primeros 6 meses promociones conjuntas con | convertidos
camaras de comercio,
pasarelas de pago,
desarrolladores web y
proveedores ERP.

Optimizar la gestion de leads | Implementar una plataforma | Plataformas de gestion de | Cantidad de leads
CRM vy automatizaciéon de | marketing y ventas: Contratar | trabajados desde
marketing en un plazo de 2 | y configurar herramientas | CRM
meses iniciado el plan de | como Hubspot y de envio de | Lectura de mail
marketing correos para seguimiento y | Clics

tratamiento de leads Formularios
Identificar y contactar a | Generar una base de 15.000 | Herramientas de prospeccion: | % cumplimiento
tomadores de decision del | prospectos calificados el | Contratar y utilizar redes | respecto del objetivo
segmento objetivo primer afio del canal | sociales como LinkedIn Sales | % de prospecto con
presencial Navegator y/o Lusha para | contacto
identificar y contactar
tomadores de decision.

Educar y sensibilizar al | Publicar 2 piezas de | Producir contenido en | Cantidad de piezas

mercado objetivo sobre los | contenido audiovisual | distintos  formatos como; | publicadas

beneficios de la facturacion | educativo por semana | videos demostrativos, | Engagement (Likes,
electrénica en la nube durante los primeros 6 meses | infografias y articulos de | comentarios)

interés relevante y subirlo en

sito web, blogs, redes

sociales y comunicaciones en

general.
Fomentar la interaccion | Organizar o concurrir al | Generar y/o participar en | Cantidad de eventos
directa  con potenciales | menos a 1 evento por mes | webinars, eventos | realizados
clientes durante los primeros 4 meses | presenciales o virtuales con | Leads captados por

que sean educativos Yy/o

promocionales

contenido de valor y ofertas
especiales a los asistentes
base de

para nutrir

prospectos.

evento

Tasa de conversion

Fuente: elaboracioén propia
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Conversion de las Ventas

El reconocimiento o el branding de marca no garantiza las ventas y el éxito. Es necesario traducir el

interés en una accion concreta de aceptacién del producto y sus condiciones comerciales segun

cada etapa del proceso. Es asi como se ha elaborado un plan ambicioso que busca convertir los

leads en clientes con las siguientes actividades:

Tabla 19: Conversion de las ventas, objetivos e indicadores de cumplimiento

Goals

Objetivo

Soporte / Accidn

KPI

Contactar a la base de

prospectos

Contactar 20% de la base

de prospectos / leads

Llamado telefénico / reuniones
presenciales / Interaccién con
sitio web, chatbot, 1A

% de contactabilidad

Base

Interactuar con base de
leads

Lograr interactuar con el
80% de la base de leads

Trabajar la base de leads por
canal presencial y/o remoto
con CRM y procesos

conversacionales automaticos

% de respuesta de
leads

Activar clientes potenciales

canal remoto

Convertir al menos el 15%

de los leads en 6 meses.

auto enrolamiento en el sitio

web.

% Conversién canal
web

Q cuentas creadas

Activar clientes potenciales

canal presencial

Convertir al menos el 5%

de los leads en 6 meses.

Negociacion directa con

ejecutivos de venta

Q Cierres o firma de
contrato.
Cantidad de dias de

activacion del servicio

Fuente: elaboracion propia

Fidelizacidon - Retencion de clientes

Dado el bajo costo de migrar en servicio a otro explicado por la gran cantidad de oferentes y

sustitutos, un crecimiento sostenible dependera de la permanencia de los clientes en el tiempo,

ayudard a mantener una cartera sana con clientes activos, disminuird la fuga y fomentara la

recomendacion del servicio.

Tabla 20: Fidelizacion — Retencidn de clientes, objetivos e indicadores de cumplimiento

Goals

Objetivo

Soporte / Acciéon

KPI

Aumentar el ciclo de vida de

los clientes

Disminuir la tasa de

20% el primer afio

abandonos del servicio en

Programa de retencion,

soporte prioritario, upgrades
con descuentos exclusivos,
acceso anticipado a nuevas

funcionalidades

% fuga mensual
Tiempo de
permanencia con
servicio

% Retencion clientes

en riesgo de fuga
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Incrementar la

recomendacion de los

clientes

Incrementar la satisfaccion
del cliente, alcanzando un
Net Promoter Score (NPS)

de 70% en el primer afio.

Comunicar beneficios y
ofrecer descuentos
exclusivos, acceso anticipado
a nuevas funcionalidades o

soporte prioritario.

Fuente: elaboracioén propia

Plan de Presupuesto de Marketing

Tabla 21: Plan presupuesto de marketing

. Proveedor f ‘s .
Partida Estimado Explicacion Relacién con la estrategia
Publicidad Generar captura de la Genera visibilidad, alimenta el embudo de

- Google, Meta, ~ o
digital LinkedIn Ads demanda, campafias de ventas y posiciona a Jordan DTE en
(750x12) busqueda, publicidad B2B. buscadores y redes clave.
. RPP, La .
Publicidad Republica Para reforzar marca Refuerza presencia en MYPEs menos
tradicional imprentas’ volanteo, pauta en radio o | digitalizadas, complementa la estrategia
(250x12) Ic?cales prensa local especializada. digital.
Gremios
E;?ste;g:;?és Genera alianzas con Fortalece el canal B2B y acelera
Alianzas (CAPECE colaboraciones técnicas o | adopcion, especialmente en medianas y
Pasarela dza comerciales grandes empresas.
pago)
Pljéﬁgzrrg: HubSpot (plan Gestion de contactos y Permite segmentar, nutrir y medir la
9 - basico), leads, campafias email conversién del embudo comercial con
marketing y S . "
ventas Mailchimp marketing precision.

Herramientas
de
prospeccion

LinkedIn Sales
Navigator,
Lusha

Licencias herramientas de

prospeccion para encontrar

y contactar a tomadores de
decision

Acelera la prospeccion eficiente y mejora
la tasa de reuniones calificadas.

Produccion
de contenido

Agencia local o
freelance

Videos, infografias,
articulos técnicos o

Refuerza el enfoque consultivo y
educativo del posicionamiento. Ayuda a

educativos. superar la brecha digital.
Zoom Pro,
Webinars, Eventbrite, . . .
. Sesiones educativas online . L
eventos y agencia ~ . Apoyan el pilar de educacion y generan
X y campafas promocionales a o al
promociones eventos o de entrada confianza previa a la compra.
(4 al afio) relaciones ’
publicas
Premio por Equipo Incentivo por cierre de Alinea intereses con objetivos de
ventas comercial ventas para el equipo captacioén y garantiza dinamismo en la
interno comercial. ejecucion.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 22: Presupuesto de marketing

CONCEPTO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
1|Alianzas 12.000 12.420 12.855 13.305 13.770
2|Herramientas de prospeccion 1.500 1.553 1.607 1.663 1721
3 |Plataforma gestion de marketing y ventas 2.400 2.484 2.571 2.661 2.754
4|Produccién de contenido 9.600 9.936 10.284 10.644 11.016
5|Publicidad digital 5% del ingreso 10.812 28.276 38.784 46.613 53.002
6|Publicidad tradicional 6.000 6.210 6.427 6.652 6.885
7|Webinars, eventos y promociones (4 al afio) 5.000 5.175 5.356 5.544 5.738
&|Agencia de Marketing Externa 5% del ingreso 10.812 28.276 38.784 46.613 53.002
TOTAL MKT 58.123 94.329 116.668 133.694 147.889

Fuente: elaboracion propia

Grdfico 1: Crecimiento del gasto marketing

Inflacion 4%

147.889

133.094

58.123

afio1 ARND 2 ARO 3 AND 4 ARO S

B Costos mkt s/ riacion %
Fuente: Elaboracion Propia

Justificacion del presupuesto.
El presupuesto de Marketing ha sido disefiado para sostener el crecimiento de la empresa en el
mercado peruano, con una estructura equilibrada entre acciones digitales, tradicionales y
estratégicas, este enfoque nos permite posicionar la marca, atraer nuevos clientes, y generar
demanda sostenida en el tiempo.

o Crecimiento del presupuesto total: Parte de USD58.123 en el afo 1 y escala hasta
USD147.889 en el afio 5.

o Estrategia combinada: El presupuesto equilibra marketing digital, tradicional y alianzas

estratégicas, con énfasis creciente en contenidos, automatizacién y performance.
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o Escalabilidad: El disefio proyectado permite sostener el crecimiento del negocio y adaptarse

a un mercado cada vez mas competitivo, con especial atencion al retorno de inversion.

Capitulo V —Plan de Operaciones

El plan de operaciones tiene como obijetivo la implementacion exitosa del software como servicio de
facturacion electréonica Jordan DTE para su comercializacion en el mercado peruano con plazo de 5
afos. El propdsito del siguiente plan es aterrizar la puesta en marcha los primeros 6 meses en donde
se establecera presencial local, iniciara las operaciones comerciales y generara la base de clientes

que sustentara el negocio.

La estrategia se basa en contratar un equipo local (interno y externo), implementar una fuerte
campafia de marketing, activar los canales de venta y soporte, y adquirir los primeros clientes
empresariales dentro del primer afio de ejecucion apoyado de alianzas locales y desplegar una

plataforma tecnolégica probada en el mercado chileno adaptada a la realidad local.
Recursos necesarios:

e Humanos

o Country manager local

o Equipo técnico y comercial interno local

o Outsourcing Agencia de marketing, administracion y finanzas
e Materiales / Tecnolégicos

o Plataforma Software Jordan DTE en la nube

o Infraestructura Cloud, licencias de software, legales.

o Equipos portétiles (Laptops), telefonia e internet, oficinas.

Mapa de procesos de la empresa

Mapa de Traccion de Clientes
El siguiente mapa permite identificar los puntos criticos de la gestion comercial, operativa en el
proceso de onboarding de un cliente y la coordinacion entre areas para entregar una experiencia de

valor superior a los clientes.
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llustracion 21: Diagrama de flujo operaciones

- —é

¥ upgrades

Fuente: Elaboracién propia.

Actividades de implementacién (Carta Gantt)

llustracion 22: Actividades de Implementacion (Carta Gantt)

Analisis normativo SUNAT

Servicios legales externo

Coam@--""

Ingenero sopante

Adaptacion de la plataforma técnica
Definicién de pricing local
Validacion de seguridad y compliance

Gestor comencial

Desarrollo de materiales comerciales

Alianzas locales estratégicas Coustry Manager
Campaiias digitales (Linkedin / Google Ads) Agoncia Marketing externa
Webinar / evento educativo - B -ocnco Moreting exterma
Outbound ventas (llamadas, email, follow-up) I Avencia Marvotng exterma
Generar allados contables I oo oo
Onboarding clientes nuevos - I oo soporte
Testimonios y casos de éxito N
Optimizacién de pricing y features I Govto comercit
Programa de referidos | R - oo
Expansion a segmentos adyacentes [ EEEEEEn

Mes1  Mes2  Mes3  Mesd  Mess  Mes6

Fuente: Elaboracion propia.
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Presupuesto de Operaciones

Los costos de licencias ya sea de SUNAT o de los servicios activos soportados por Empresas Jordan
en Chile son unitarios y seran aplicados segun la cantidad de clientes activos durante el periodo de

un mes.

Se incluye en el analisis una comision por venta para el equipo comercial por cumplimiento de metas,

la que sera mensual, y cuando se cumpla la condicion de 100% o mas de cumplimiento.

El Servicio Cloud es un valor fijo que considera el almacenamiento de datos segun cantidad de

clientes estimados.

Tabla 23: Costos de venta (5 afios del proyecto)

ANO 1 AND 2 ARO 3 ANO 4 ARND 5

ENERO 3.865 22.779 29.245 33.209 37.058
FEBRERO 4.424 23.003 29.375 33.339 37.127
MARZO 5.348 23.301 29.584 33.531 37.234
ABRIL 7.448 24,015 30.029 33.964 37.502
MAYO 5.766 24.791 30.490 34.425 37.817
IUNIO 12.083 25.567 30.951 34.886 38.132
JuLIo 14.401 26.342 31.412 35.348 38.446
AGOSTO 16.719 27.118 31.874 35.809 38.760
SEPTIEMBRE 18.054 27.579 32.155 36.078 38.911
OCTUBRE 19.961 28.220 32.543 36.478 39.152
NOVIEMBRE 21.296 28681 32.825 36.478 39.302
DICIEMBRE 22.632| 29.143 33.107 37.017 39.454

TOTAL | 155908 | 310540 | 373580 | 420563 458.899

Fuente: elaboracion propia

En el proyecto los unicos activos fijos considerados son:

¢ Notebooks
e Material audiovisual y Grafico

Los cuales suman USD9.000,00. Para estos se considera un valor de desecho de 0 al quinto afo
de depreciacion.

El resto de la inversion inicial estda compuesto por gastos de organizacién y puesta en marcha lo cual
da un valor de USD76.104,00 si se amortizaran en 5 anos, segun la norma peruana permite
amortizar hasta en 10 anos

La suma de Activos Fijos mas gastos de Organizacion y puesta en marcha totalizan USD85.104,00
que seran depreciados en 5 afios dando una depreciaciéon anual de USD17.201,00

No se considera inversion en mobiliario de oficina ya que para el funcionamiento se considera
trabajar en un coworking, con equipamiento completo para su funcionamiento.
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MAYO
JUNIO
Juuo
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE

Tabla 24: Costos totales fijos (5 afios del proyecto)

Fuente: elaboracion propia

Tabla 25: Costos fijos (Detalle)

COSTOS VALOR
1 Soporte técnico e infraestructura TI 200
2 Soporte técnico externo (Perd) 200
3| Actualizacidn Jordan 360 (Chile) 500
4 C ki fici
oworking / oficina 500
5 Servicios contables, legales 1.000
6| Gestiones notariales y administrativas 100
7 Plan de datos maviles 120

Fuente: elaboracion propia

Grdfico 2: Grafico Costos totales fijos (5 afios del proyecto)

48.000

46.000

44,000

43.963

42.476
42.000 41.040
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m Costos USD

47.094
45.502 I
ANO 4 ANO S

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo VI —Plan de Recursos Humanos

Estructura Organizacional Empresas Jordan Chile.

Empresas Jordan Chile S.A. con casa matriz en Santiago de Chile, cuenta con una dotacion
estimada en 500 colaboradores en total. Su directorio lo preside Sr. Luis Enrique Yarur, la Gerencia

General esta a cargo Sr. Juan Pisano, responsable de la direccion estratégica y operativa.

La Estructura Organizacional es funcional con divisiones por linea de negocio, y éstas a su vez, se
agrupan en equipos y personas de acuerdo a la funcidén especifica (Comercial, Tl, Soporte,

Desarrollo, Marketing, etc.).

La fortaleza de la estructura organizacional se basa en la alta especializacion por unidad de negocio,
cada una cuenta con equipos expertos con amplia experiencia, lo que permite escalar productos de
forma independiente. Se suma otras unidades de negocios como “MAS Analytics” (Consultora de
datos 1A) y Archivet (Impresion de tarjetas) entregan capacidad de innovacion continua y muestran

un enfoque en desarrollo tecnolégico interno.

Actualmente la estructura comercial es transversal para todas las unidades de negocios, con
especializacién de las areas funcionales, se apoya en roles de postventa, marketing técnico y

preventa con enfoque consultivo comercial.

Para el caso de analisis estudiaremos el organigrama correspondiente a las soluciones del servicio

digital y de facturacion electrénica Jordan DTE.
Organigrama actual area comercial y de desarrollo de soluciones digitales.
llustracion 23: Organigrama Equipo comercial y desarrollo de productos Empresas Jordan S.A.

Gerente

General Equipo de Desarrollo

Gte. Operaciones
y Tecnologia
Arquitecto Desarrollador Lider Desarrollador
de Soluciones Senior J360 Senior Senior Data
JDTE Analytics

Desarrollador Desarrollador Desarrollador
J360 J300 JDTE

Gerente
de Ventas

Lider Jefe de
Marketing Trafico
Prospeccionll Comercial

Subgerente
de Venta Digital

Subgerente
de Tarjetas

Subgerente
de Producto

colaborackn tra

Ejecutivo de
Post-Venta

Ejecutivos
de Trafico
Comercial

Ejecutivos de
Venta Integral

Ejecutivo de
Venta Integral

Ejecutivos de

, Ejecutivos
Venta Tradicional

de Tréfico
Comercial

Ejecutivos de
Venta Integral|

Desarrollador

Fuente: Area Interna — Empresas Jordan S.A.
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Estructura Organizacional proyectada para Jordan DTE en Peru.

Para su operacién en Peru, se proyecta una estructura organizacional local de tipo mixto, estara
conformada por una unidad comercial y operativa con personal local peruano la que contara con
soporte técnico y administrativo desde casa matriz en Chile inicialmente, con objeto de apoyar las
operaciones comerciales y técnicas con enfoque en agilidad, adaptabilidad y escalabilidad en los

proyectos levantados localmente.

llustracion 24: Organigrama propuesto para Jordan DTE Peru

ORGANIGRAMA JORDAN DTE PERU

Country Manager
Encargado de Adm.& Finanzas

Ingeniera de saporte y
anboardinbg (Externa)

Gestor Comercial Senior
Supervision contractual y local

Agencia de marketing
Asistente (externa)
operativo

Area do Markating Chila

Fuente: Elaboracién Propia.

Niveles de dependencia

Country Manager

Responsable de coordinar directamente a todas las areas, incluidas las externas, para temas locales
como contratos, cumplimiento, soporte y alineacion estratégica reporta al gerente general de

Empresas Jordan en Chile.

Agencia de Marketing Local (Peru):

Responsable de la implementacion de campafias de comunicaciones y publicidad.
Estara sujeta a doble dependencia.

o Gestion operativa: Sera coordinada por el Lider de Marketing en Chile para asegurar
coherencia de marca.

e Contractual: Recibe instrucciones bajo supervisién directa del Country Manager en Peru.

Administracion y Finanzas:
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Servicio externalizado, reporta directamente al Country Manager Peru para temas operativos,

regulatorios y contractuales.

Estructura Legal Para Jordan DTE en PerU.

Para implementar la estructura organizacional propuesta para Jordan DTE en Peru, es fundamental
considerar el marco legal y normativo vigente en el pais en materia de recursos humanos y

contratacion segun los siguientes aspectos clave:
Régimen Laboral Aplicable.

Ley N° 728 de Productividad y Competitividad Laboral (Congreso de la Republica, 2020), que regula
y establece las condiciones para la contratacion, beneficios y terminacion de la relacién laboral en
el sector privado en Peru. Los contratos de trabajo pueden ser a plazo o indefinidos, dependen de

la naturaleza del servicio.

Jordan DTE podra ejecutar periodos de prueba, generalmente de tres meses, aunque puede
extenderse hasta seis meses para puestos de confianza y hasta un afo para personal de direccion,

siempre que se justifique por escrito.

En relacion a los beneficios laborales, estos incluyen gratificaciones por; Fiestas Patrias y Navidad,
vacaciones anuales, compensacion por tiempo de servicios, seguro social de salud y afiliacion al

sistema de pensiones.
Costo Laborales Indirectos.
Para su operacion en Peru, Jordan debera considerar presupuestar los siguientes costos laborales:

e Seguro Social de Salud (Essalud): Aporte del 9% de la remuneracién mensual del trabajador.

e (Gratificacion: Dos veces al ano, equivalentes a una remuneracion mensual, mas un 9%
adicional si el trabajador esta afiliado a Seguro social de salud.

e Seguro de desempleo: Depdsito semestral equivalente al 8.33% de la remuneracion mensual

por cada mes trabajado.
Fuente: (Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, 1999)

e Vacaciones: 30 dias calendario remunerados por cada afio completo de servicios. (Congreso
de la Republica, 2018)
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Constitucion Legal de la Empresa.
Empresas Jordan es una empresa privada, y su propiedad estda en manos de sus socios y
accionistas. Esto le otorga mayor flexibilidad en su gestion y decisiones estratégicas, como su

expansion internacional a Peru.

En este ambito se recomienda la creacion de una Sociedad Anénima Cerrada (S.A.C.) local,
subsidiaria de Empresas Jordan Chile, esta figura permite control total de los socios, y es la forma
mas usada por empresas extranjeras que no cotizan en bolsa, las razones para elegir este modelo
radica en evitar la doble tributacion por los ingresos y obligaciones fiscales en Peru (tratado ALC
Chile—Peru), facilitara contratos con clientes, proveedores locales y el Estado peruano quienes
exigen razén social local para vincular contratos, licitaciones y emision de documentos y
participacién en programas y fondos locales como Prolnnovate. Entregara confianza, reputacion y

una mejor percepcién comercial a clientes peruanos que prefieren entidades locales.
Tramites clave.

e Inscripcidon en SUNARP en el Registro de Personas Juridicas (SUNARP, 2018)

e Obtencion de RUC ante SUNAT. Tramite cuya duracion aproximada es entre 15 a 30 dias
habiles, si no hay observaciones. (SUNAT, 2022)

o Afiliacion a Régimen Tributario General para empresa medianas-grandes (SUNAT, 2019),
esto implica declaracion mensual y anual de impuestos, declaracion del IGV (18%),
retenciones, y pagos a cuenta del IR.

¢ Emision de Comprobantes Electronicos: Debera operar como emisor electronico conforme a
la Resolucién N.° 128-2021 de la SUNAT. (Sistema Integrado de Registros Electrénicos,
2024)

e Registrar la certificacion de firma digital ante INDECOPI. (INDECOPI, 2025)

e Proteccién de software y marca: Se recomienda registrar el nombre Jordan DTE y el software
como propiedad intelectual. (INDECOPI, 2023)

Representacion Legal y Poderes.

e Representante Legal en Peru: Debe tener domicilio fiscal en Peru y estar inscrito en
SUNARP. Puede firmar contratos, representar ante SUNAT y otros organismos.

o Poderes: Definidos en la escritura publica de constitucion, pueden ser amplios o limitados.
Aspectos Complementarios.

e Licencia Municipal: Obligatoria para operar en oficinas comerciales. Tramite ante

municipalidad distrital. (Secretaria de Gestién Publica, 2024)
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e Proteccion de Datos Personales: Se debe cumplir con la Ley N.° 29733 (Congreso de la
Republica, 2011), declarar banco de datos personales ante la Autoridad Nacional de

Proteccion de Datos Personales.

Perfiles de Cargo- Jordan DTE Perd.

Country Manager: Responsable de liderar la operacion local, representar institucionalmente a la

empresa, supervisar todas las areas locales y asegurar la alineacién con la estrategia corporativa.
Funciones clave:

¢ Representar legal y comercialmente a la empresa.

e Supervisar y ejecutar la estrategia comercial, técnica y administrativa local.

e Coordinar acciones con casa matriz (Chile).

o Establecer y controlar presupuesto e indicadores financieros y de desempefio locales.

e Gestionar relaciones institucionales con socios clave, gremios empresariales, camaras de

comercio y stakeholders estratégicos.
Perfil recomendado:

e Formacion: Ingenieria Comercial, Administracion o afines con post grado MBA o Magister.

o Experiencia: 5 afios o mas liderando equipos comerciales, operaciones SaaS de alto nivel
para empresas B2B con conocimiento en normativa del entorno SUNAT.

e Competencias: liderazgo, vision de negocio, habilidades de negociacion y adaptabilidad

local.

Gestor Comercial Senior: Es responsable de la prospeccion, cierre y gestion de cuentas para la

solucion JDTE, con enfoque consultivo.
Funciones clave:

¢ Planificar la prospeccién y seguimiento de leads.

e Presentar el servicio, generar entrevistas y negociaciones con Leads

e Coordinar reuniones para pilotos, implementaciones y demostraciones con soporte técnico.

e Generacion y participacién en eventos, licitaciones o convenios con entidades gremiales,
alianzas.

e Mantener, fidelizar y retener la cartera de clientes

e Uso y gestion de sistema de gestion de clientes y reporte comercial.

Perfil recomendado:
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Formacion: Ingenieria Comercial, Marketing o afines.
Experiencia: 3 afios 0 mas en venta consultiva de software de gestion contable.
Competencias: enfoque en resultados, argumentaciéon comercial, conocimiento tributario

(deseable).

Ingeniero de Soporte y Onboarding: Responsable de la implementacion técnica, integracion con

ERP, capacitacion y soporte postventa.

Funciones clave:

Implementacion técnica de Jordan DTE con clientes (Onboarding)
Integraciones API/XML, validaciones SUNAT.

Capacitaciones técnicas.

Canalizacion de tickets a desarrollo en Chile.

Supervisidn de asistente operativo.

Perfil recomendado:

Formacion: Ingenieria en Sistemas, Informatica.
Experiencia: 2-3 anos en soporte TI/ERP.
Competencias: orientacion al cliente, autonomia, capacidad analitica, resolucion de

incidencias.

Asistente Operativo: Responsable de apoyar al area técnica y comercial con tareas administrativas

y seguimiento de procesos.

Funciones clave:

Agendamiento y coordinacion de sesiones.
Registro de tickets y reportes.

Generacion de reportes.

Documentacion operativa SUNAT.

Soporte interno a ventas.

Perfil recomendado:

Formacioén: Técnico en administracion, informatica.
Experiencia: 1 afio en atencion al cliente o soporte.

Competencias: orden, seguimiento, habilidades interpersonales.
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Encargado/a de Administracion y Finanzas (Externo): Responsable de la gestion y administracion

financiera local, facturacion, tributacion y cumplimiento ante SUNAT.
Funciones clave:

e Emision de facturas electronicas.

e Declaraciones tributarias.

¢ Control contable y reportes financieros.
e Coordinacion con Country Manager.

e Asistencia legal, tributaria y laboral.
Perfil recomendado:

o Estudio contable externo con experiencia en tecnologia.
¢ Conocimiento actualizado en normativa SUNAT.

e Capacidad de reporte ejecutivo.
Coordinaciones Externas Complementarias.
Agencia de Marketing (externa).

¢ Responsable de ejecutar campafias digitales, inbound marketing, gestion de leads.

e Coordinacion técnica bajo direccion de Peru y linea de marca de Chile.
Area de Marketing (Chile).

e Area responsable de aprobar linea editorial, branding y campafas digitales y asegurar la

coherencia de marca entre ambos paises.
Capacitacién y Desarrollo.

e Responsables de la induccién a nuevos personales locales de plataformas Jordan DTE +
Jordan 360.

e Formaciéon en normativa SUNAT, ISO 27001, IA aplicada.

e Capacitacion modular segun rol (técnico, comercial, soporte).

o Programa continuo de actualizacion ante cambios normativos y mejoras de producto.
Implicancias para RRHH.

e Disefio de malla de capacitacion continua.
e Coordinacion entre equipos de Chile y Peru.

¢ Creacion de KPIs de capacitacién (adopcion, retencion, resolucién de incidencias).
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Politicas Internas y Cultura Organizacional.

Jordan DTE Peru forma parte del ecosistema tecnoldgico de Empresas Jordan Chile S.A., con una
vision de negocio enfocada en la transformacion digital, la excelencia en el servicio y la agilidad

operativa. Por ello, su cultura organizacional se define por los siguientes pilares:
Valores Clave Internos.

o Confianza y Transparencia: Promover relaciones honestas entre colaboradores, clientes y
socios estratégicos.

e Colaboracion Transversal: Integrar funciones comerciales, técnicas y administrativas de
forma sinérgica.

¢ Orientacion al Cliente: Cada decision prioriza la experiencia y cumplimiento normativo del
cliente.

¢ Innovacion Continua: Valorar la iniciativa y la propuesta de mejoras, especialmente en
procesos digitales.

o Responsabilidad y Autonomia: Cada integrante es protagonista de sus resultados, con

capacidad de autogestion.
Estilo de Trabajo.

o Enfoque agil y descentralizado, con lideres funcionales que actian como facilitadores.
e Coordinacion directa con Chile para asegurar alineacion de marca y producto.

¢ Alto énfasis en la adaptacién local, incluyendo marketing, tributacién y atencién postventa.
Politicas Internas Generales.
Politica de comunicacion interna

¢ Promueve una comunicacion clara, directa y oportuna entre areas, toda decision operativa

debe informarse al Country Manager para su trazabilidad.
Politica de trabajo

e Se adopta un modelo flexible, Soporte técnico y comercial: modalidad hibrida o remota,
Country Manager y administracion presencia segun requerimiento operativo, se establece

una disponibilidad minima semanal para reuniones de coordinacién.

Politica de atencion al cliente
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e Se establece respuesta a tickets de clientes en un plazo maximo de 24 horas habiles.Todo
cliente nuevo debe recibir una capacitacion operativa, mas una evaluacion de satisfaccion al

mes.
Politica de Coordinaciéon con Servicios Externos

e La agencia de marketing externa sera supervisada por el Country Manager y coordinada
técnicamente con Chile, en cuanto a el estudio contable externo debera enviar reportes
mensuales de cumplimiento tributario y financiero. Toda contratacién de terceros debera

estar respaldada por un contrato y aprobado por el Country Manager.
Politica de Etica y Conducta

e No se toleraran practicas discriminatorias, sexistas o de acoso laboral, se debera declarar
cualquier conflicto de interés al inicio de cada relaciéon comercial o licitacion. El respeto y la

cortesia son principios no negociables en la relacion interna y externa.
Politica de Seguridad y Proteccion de Datos

¢ Toda persona con acceso a informacion tributaria o empresarial de clientes debera firmar un
acuerdo de confidencialidad (NDA), el uso de contrasefas, encriptacion y validaciones
SUNAT debe seguir protocolos definidos por el equipo técnico en Chile. EI cumplimiento de

la Ley N.° 29733 (Proteccién de Datos Personales) es obligatorio.

Presupuesto de Recursos Humanos

Se presenta una proyeccién del costo de Recursos Humanos para un periodo de 5 afos, en el
contexto de un proyecto en expansiéon. Se considera una inflacion anual del 4%, aplicada de forma
acumulativa para ajustar los costos salariales en los anos siguientes. Las estimaciones de los
sueldos se basaron en informacién de bandas salariales disponible en internet para el mercado

peruano. (Paylab, 2025)

Por otra parte, la inclusion de mas personal técnico y operativo en los afios 3 y 4 se justifica por la

expansioén del servicio y el aumento esperado de operaciones.

75



Tabla 26: Costos de produccion 5 afios

SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Grdfico 3: Costos RRHH por cargos

CARGO COSTO EMPRESA
Sueldo Country M 1
ueldo Country Manager x 4,000
Sueldo Gestor Comercial x 1 1.500
Desarrolladores Técnicos x1 y a contar del afio 4 x2.
1.500
Asistente operativo x 1y a contar del afio 3 x2. 500

Fuente: elaboracion propia

Grdfico 4: Costos RRHH total 5 afios

140000 25,00%
126572 11002
120000
104.899 20,00%
100000 91204 94396
15,00%
80.000 .
13%
60.000 1000%
40,000
500%
20,000 50%
] 0,00%
afio 1 ARO2 [UGES ANO 4 Afios

Fuente: elaboracion propia
La tendencia creciente es esperada y justificada, combinando inflacién y crecimiento estructural.

El retorno a una variacién mas estable en el afio 5 muestra una maduracion del equipo operativo y
técnico.
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Capitulo VIl = Plan Financiero

Objetivo Financiero
Desarrollar e implementar en 2025-2026 una estrategia de ampliacion de mercado e
internacionalizacion del servicio de facturacion electrénica Jordan DTE en Peru que permita alcanzar

el objetivo final al afio 5, 1.207 suscripciones aproximadamente un 0.6% del mercado.

Objetivos Especificos
a) Formalizary certificar a Jordan DTE en Perd como emisor de documentos tributarios durante
el ultimo trimestre 2025, para operar como Proveedor de Servicios Electrénicos ante las
entidades reguladoras locales, asegurando el cumplimiento normativo y legal.
b) Captar al menos 472 nuevas suscripciones durante el primer afio de operacién del servicio.

c) Conseguir al final del afo 5, 1.207 suscripciones.

Proyecciones de Ingreso

Las proyecciones de ingresos se basan en un modelo de venta recurrente mensual que considera
estacionalidades propias del mercado peruano. La estrategia de captacion se sustenta en campanas
digitales "always on", combinadas con acciones estacionales que refuerzan los ciclos de venta mas
activos. Las estimaciones integran una tasa de desercién promedio del 30% anual, lo que implica la
necesidad de reposicion constante de la base de clientes, el modelo de negocio se apoya en un
crecimiento progresivo de ingresos, un control estricto de costos fijos y una capacidad de adaptacién
operativa que permita escalar sin deteriorar la rentabilidad. El % de perdidos y ganados se considera

sobre mismo mes ano anterior.

Tabla 27: Suscriptores por afio y funcion de demanda

Descripcion Aiio1 Afo2 Aifio3 Aifio4  Aiio5
MNuevas suscripciones 473 428 340 275 194
Desercion 143 169 106 85
Q de Suscriptores al final del
periodo 473 758 929 1.098 1.207

% Ganado 100% 0% 79% 81% 1%

% Perdido 0 30% 39% 31% 31%

% Neto adiciones/Deserciones 60% 40% 0% 40%

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 28: Servicio por tamafo cliente

Servicio por tamanio cliente Ano

1 .
Micro 117 190 233 275 305
Pequefia 142 227 275 326 357
Mediana 167 267 329 387 427
Grande 47 74 92 110 113
Total 473 758 929 1.098 1.207

Fuente: elaboracion propia

Tabla 29: Estacionalidad % cierre

Estacionalidad

Mes % de Cierre
Enero 2%
Febrero 3%
Marzo 5%
Abril 11%
Mayo 12%
Junio 12%
Julio 12%
Agosto 12%
Septiembre 7%
Octubre 10%
Moviembre %
Diciembre 7%

Fuente: elaboracion propia
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Costos Fijos

Tabla 30: Costos fijos (detalle)

COSTOS FUUO
COSTOS VALOR
1 Soporte técnico e infraestructura TI 300
2 Soporte técnico externo (Perd) 300
3 Actualizacidon Jordan 360 (Chile) 600
4 Coworking / oficina 500
5 Servicios contables, legales 1.000
B estiones notariales y administrativasg 100
7 Plan de datos mdviles 120
foacostosros| [ saw

Fuente: elaboracion propia

Estos costos reflejan el mantenimiento operativo basico de la solucién tecnoldgica y la gestidon
empresarial continua en Peru, el cual se les aplicé un 4% de inflacién anual.

Grdfico 5: Grdfico Costos totales fijos (5 afios del proyecto)

48.000 47.094
46.000 45.502
43,963

44.000 42.476
42.000 41.040
40.000 .
38.000

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5

m Costos USD
Fuente: elaboracion propia

El grafico muestra una proyeccion creciente de los costos fijos anuales durante 5 afios, este aumento
progresivo refleja una proyeccion inflacionaria estimada o ajustes por crecimiento operacional, como
mayores gastos en soporte, servicios legales o infraestructura Tl proyectandose de forma realista,

permitiendo anticipar necesidades de financiamiento o reajustes operativos.

Ventas

La proyeccion de ventas sigue una curva de crecimiento mensual que incorpora la variabilidad

estacional y la tasa de desercion. EI modelo de negocio esta pensado para generar ingresos

recurrentes, con una estructura escalable basada en suscripciones. Las ventas se sostienen
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mediante una estrategia de marketing digital permanente, reforzada por acciones tacticas en
momentos fiscales criticos del afio. La previsidon contempla una base creciente de clientes netos

activos, pese a las tasas de desercion.

Tabla 31: Proyeccion de ventas

CRECIMIENTO 162% 37% 20% 14%
ANO 1 ANO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
ENERO 694 36.794 58.348 71.561 84.392
FEBRERO 1.742 37.543 58.784 71.996 84.624
MARZO 3.483 38.536 59.477 72.636 84.978
ABRIL 7.457 40.917 60.961 74.078 85.876
MAYO 11.866 43.503 62.498 75.616 86.923
JUNIO 16.274 46.088 64.036 77.153 87.971
Juuo 20.683 48.673 65.574 78.691 89.019
AGOSTO 25.092 51.259 67.111 80.229 90.067
SEPTIEMBRE 27.623 52.796 68.050 81.127 90.570
OCTUBRE 31.242 54.933 69.343 82.460 91.373
NOVIEMBRE 33.773 56.470 70.282 82.460 91.876
DICIEMBRE 36.304 58.008 71.221 84.256 92.380

TOTAL 216.234 565.519 775.684 932.263 1.060.049

Fuente: elaboracion propia

Se proyecta un crecimiento acelerado en los primeros afos, con un salto significativo entre el afio 1
y 2, sin embargo, a partir del afio 3, el crecimiento se modera, lo que es coherente con una fase de
consolidacion del mercado. Las cifras mensuales muestran un comportamiento estacional estable,
con un patron de aumento gradual mes a mes, manteniendo coherencia en todos los afos

proyectados.

Determinacion de la inversién inicial (Balance de inversiones, en el aflo 0
del Flujo de Caja, en negativo).

El valor -85.104 representa el desembolso inicial que la empresa debe realizar para comenzar la
operacién del proyecto. Este monto incluye la adquisicion de activos, desarrollo de la plataforma,

implementacién tecnolégica, licencias, adecuaciones legales y gastos necesarios para dejar el

proyecto operativo.
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Tabla 32: Determinacion Inversion inicial afio 0 en negativo.

INGRESOS

COSTOS

MARGEN COMERCIAL

COSTOS FlIO

RRHH

MEKT

OTROS COSTOS

DEPRECIACION

TOTAL COSTOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
PERDIDA ARRASTRE
BASE TRIBUTARIA
IMPUESTO 27%
MARGEN DESPUES DE IMPUESTOS
DEPRECIACION

PERDIDA ARTR

INVERSION - 85.104

Fuente: Elaboracion propia

Determinacion del punto de equilibrio (para los 5 afios del proyecto)

En la proyeccion se observa un incremento constante en los costos necesarios para alcanzar el
punto de equilibrio. Esto refleja un aumento en la operacion, ya sea por expansion de actividades,

aumento de precios o incremento de demanda que requiere mayores recursos.

Tabla 33: Determinacion Punto de Equilibrio para los 5 afios del proyecto

ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENERO 23.270 24.085 25.528 27.921 28.899
FEBRERO 12.770 13.217 14.280 16.280 16.850
MARZO 13.670 14.149 15.244 17.278 17.882
ABRIL 20.870 21.601 22.957 25.260 26.144
MAYO 22.082 39.941 51.457 61.230 68.131
JuniO 17.270 17.875 19.100 21.269 22.013
JuLio 16.270 16.840 18.029 20.160 20.866
AGOSTO 22.082 39.941 51.457 61.230 68.131
SEPTIEMBRE 11.270 11.665 12.673 14.617 15.128
OCTUBRE 11.270 11.665 12.673 14.617 15.128
NOVIEMBRE 11.270 11.665 12.673 14.617 15.128
DICIEMBRE 11.270 11.665 12.673 14.617 15.128

Fuente: Elaboracién Propia
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Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se alcanza entre los afios 3 y 4, la recuperacion de la inversion al cierre del

afio 5, el flujo acumulado es positivo (USD220.403), evidenciando viabilidad.

Lo que concluye a que su rentabilidad mejora afio a aio con un margen despuées de impuestos de
17% en Afo 5.

Tabla 34: Punto de Equilibrio

7

Micro 25% 54 29 14

Pequefia 30% 54 29 16

Mediana 35% 95 50 33 18

Grande 10% 136 72 14 7
TOTAL 100% 340 179 77 41

Fuente: Elaboracion Propia

Se observa un patron similar al mensual, el punto de equilibrio anual también aumenta, esto se debe
al crecimiento progresivo de los costos fijos anuales, por expansion de operaciones, inflacion o

nuevas inversiones operativas.

Tabla 35: Punto de equilibrio mensual.

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL

MES /ANO 1 | MES /A0 2 | MES /ANO 3 | MES /ANO 4 | MES JANO 5
CF 16.114 19.526 22.395 25.758 27.452
P 77
cv 41
PTO EQULIBRIO ANO 1 MES /ANlO 2 | MES /ARO 3 | MES /ARiO 4 | MES /ARNO 5
443 537 616 709 755 | UNIDADES MENSUALES

PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL

AflO 1 ANO 2 ARlO 3 ANO 4 ANO 5
CF 193.368 234.307 268.743 309.095 329.429
P 77
cv 41
PTO EQULIBRIO AflO 1 ANO 2 ARlO 3 ANO 4 ANO 5
5.320 6.447 7.394 8.504 9.064 | UNIDADES ANUALES

Fuente: Elaboracién propia
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Determinacion del capital de trabajo del proyecto (afio O del flujo de caja,
en negativo).

El capital de trabajo negativo de -151.357 representa la inversion minima necesaria para cubrir la
operacion durante los primeros 17 meses, cuando aun no se generan ingresos suficientes para cubrir

todos los costos del proyecto.

Tabla 36: Determinacion Capital de trabajo afio 0 en negativo.

CONCEPTO ANO O
INGRESOS
COSTOS
MARGEN COMERCIAL
COSTOS FIIO
RRHH
MEKT
OTROS COSTOS
DEPRECIACION
TOTAL COSTOS
DAD A [) P 0

PERDIDA ARRASTRE

IMPUESTO 27%
AR DESF ) p 0
DEPRECIACION
PERDIDA ARTR
INVERSION - 85.104

CAPITAL DE TRABAIO = 151.357

Fuente: Elaboracion propia

Inversion Inicial y Depreciacion

Al respecto, cabe senalar que los gastos de organizacion y puesta en marcha a los que se refiere
esta disposicion son aquellos que, cumpliendo los requisitos copulativos para su aceptacion como
tales para los efectos de la LIR, por su naturaleza y monto no corresponde considerarlos como
necesarios exclusivamente para producir la renta de un solo ejercicio, razén por la cual puede

prorratearse su deduccion en el nimero de ejercicios que sefala la norma legal.
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Tabla 37: Depreciacion

| DEPRECIACION SEGUN TABLA DEL Sil
INVERSION VALOR Atosop | ANO1 | ANO2 | ARO3 | ANoa | ANOS
t Campaias digitales Pery lanzamiento 40,000 s £8.000 8.000 8.000 £2.000 8000 [Gastos de organizacion y puesta en marcha
4 4
) Eventos sectorisles Uma ‘ 2000 s 1.600 1600 1.600 1600 16800 [Gastos de organizacién y puesta en marche
+ +
f Material sudiovisual y grafico ‘ 5.000 S 1.000 1000 1.000 1.000 1.000 Activo Fijo
- Compra de notebocks | 2,000 s 800 200 800 800 200 Activo Fijo
4 t
F Cervficacién PSE/OSE 10,000 5 2.000 2000 2.000 2.000 2000 [Gastos de organizacidn y puesta en marcha
[ Infraestructura cloud : 2500 5 500 500 500 500 500 Gastos de organizacion y puesta en marcha
I Implementacién Jordan 360 [ £.000 s 1.000 1.000 1.000 1.000 1000 [Gastos de organizacidn y puesta en marcha
4 4
t Reclutamiento parsonal | 2802 s 560 560 580 580 S60 [Gastos de organizacién y puesta en marcha
Capacitacion inicial 2802 s 560 560 560 560 560  Gastos de organizacion y puesta en marcha
I.\O Servicios legales ‘ 5 000 s 1.000 1.000 1.000 1.000 1000 [Gastos de organizacidn y puesta en marche

[ TOTAL INVERSION L‘“ M | 172.021 | 17.021 I 17.02¢ | 17.021 I 17.021

Fuente: Elaboracion Propia

Valor de desecho.

Depreciacion de Activos Fijos. (Valor de desecho).
En el proyecto los unicos activos fijos considerados son:

e Notebooks

e Material audiovisual y Grafico

Los cuales suman USD9.000,00 Para estos se considera un valor de desecho de 0 al quinto afo de

depreciacion.

El resto de la inversion inicial estda compuesto por gastos de organizacién y puesta en marcha lo cual
da un valor de USD76.104,00 si se amortizaran en 5 afos, segun la norma peruana permite

amortizar hasta en 10 afnos

La suma de Activos Fijos mas gastos de Organizacion y puesta en marcha totalizan USD85.104,00

que seran depreciados en 5 afios dando una depreciacién anual de USD17.201,00

No se considera inversion en mobiliario de oficina ya que para el funcionamiento se considera

trabajar en un coworking, con equipamiento completo para su funcionamiento.

Analisis de Beta compafia e Industria

La beta industrial corresponde a 0,70, lo que representa un nivel de riesgo moderado caracteristico
de la industria tecnolégica. A partir de este valor y considerando una tasa libre de riesgo del 4,5% y

un retorno de mercado del 12,2%, se estima un Ke del 9,89%.
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Tabla 38: Indicadores Financieros (Pert)

CONCEPTO DATOS FORMULA MONTO Péagina Web
TASA LIBRE DE RIESGO  |BCRP Rf 4,5%| https://www.bcrp.gob.pe/estadisticas/sector-monetario/tasa-de-interes-de-referencia.html
TASAS DE MERCADO S&P/BVL Rm 12,2% | https://www.spgelobal.com/spdji/es/indices/equity/sp-bvl-peru-general-index
BETA PURO INDUSTRIA |BETA B 0,7 | https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html
Ke | 10% |

Fuente: elaboracion propia

Tasa de Descuento

La tasa de descuento utilizada es del 8,88%, calculada como el WACC de la compaiia, integrando
el costo del capital propio y el efecto del financiamiento externo. Esta tasa considera una inflacion
anual estimada del 4%.

Tabla 39: Cdlculo cuota préstamo

CALCULO CUOTA DEL PRESTAMO

Préstamo 152.000

Tasa interés anual 7.2% 0,072

Plazo 5 Afios
Cuota 37.270

Fuente: elaboracion propia

Tabla 40: Intereses y valor cuota del préstamo

Afo Deuda Cuota Interés Amortizacion Deuda
0 152.000
1 152.000 37.270 10.544 26.326 125.674
2 125.674 37.270 5.045 28.222 97.452
3 57.452 37.270 7.017 30.254 67.1595
4 67.195 37.270 4.838 32.432 34.767
5 34.767 37.270 2,503 34.767 o

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 41: Cdlculos asociados.

4,50%
12,20%
0,7
-584.461
$152.000
25%
7,20%

-0,24
2,61%

WACC | 8.88%

Fuente: elaboracion propia

Elaboracion del flujo de caja puro del proyecto.

Fase de inversion (Afo 0 Afo 1):
El proyecto inicia con una inversion fuerte de USD85.104 y capital de trabajo de USD151.357.

Se generan pérdidas netas después de impuestos en los primeros dos anos, lo cual es comun en

negocios de tecnologia durante la fase de implementacién y adquisiciéon de clientes.
Fase de Recuperacion (Afos 2-4):

A partir del Afo 2, el proyecto empieza a generar resultados positivos, aunque moderados. El flujo

puro del afio 2 es positivo (USD20.672), indicando el inicio de la recuperacion.

Ya en el Aio 3, se consolida una operacion rentable, con un margen neto post-impuestos de
USD110.223 y un flujo positivo de USD133.351.

El flujo acumulado sigue negativo hasta el afo 4, lo que indica que el proyecto recupera la inversiéon

inicial recién al ano 5.
Fase de Utilidad Neta (Afio 5):

El proyecto alcanza una utilidad post-impuestos solida de USD254.701, y un flujo libre neto de

USD202.952, lo cual permite superar el punto de equilibrio acumulado.

86



Tabla 42: Flujo puro

FLUJO PURO

CONCEPTO

INGRESOS 216.234 565.519 775.684 932.263 1.060.049
COSTOS -155.998 -310.540 -373.589 -120.563 -158.899
MARGEN COMERCIAL 60.236 254.979 402.095 511.700 601.150
COSTOS FLIO -41.040 -42.476 -43.963 -45.502 -A47.094
REHH -91.204 -594.396 -104.899 -126.572 -131.002
MET -58.123 -94.329 -116.668 -133.694 -147.889
OTROS COSTOS -3.000 -3.105 -3.214 -3.326 -3.443
DEPRECIACION -17.021 -17.021 -17.021 -17.021 -17.021
TOTAL COSTOS -210.388 -251.328 -285.764 -326.115 -346.449
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO -150.153 3.651 116.330 185.585
peroionaRRasRe ||| poam | s | sean |

BASE TRIBUTARIA -150.153 -146.501 -30.171 155.414
wevestozrs 1 | 0 | o0 | o0 | e |

MARGEN DESPUES DE IMPUESTOS -150.153 -146.501 -30.171 113.452

DEPRECIACION 17.021 17.021 17.021 17.021 17.021
PERDIDA ARTR n} 150.153 146.501 30.171 0
INVERSION - £5.104

CAPITAL DE TRABAIO - 151.357 151.357
TOTAL FLUIO - 236.461 -133.132 20.672 133.351 160.644 202.952
FLUJO ACUMULADO - 236.461 -369.593 -348.921 -215.570 -54.926 148.026

Fuente: Elaboracién Propia

Los indicadores de evaluacion financiera dan una VAN positiva de 8.192, la TIR de 9,62% y un
payback de 5 afios y 4 meses. Estos valores reflejan una viabilidad marginal, aceptable para un

proyecto en etapa de expansion regional y sujeto a condiciones de mercado emergente.

Tabla 43: Indicadores Financieros del proyecto

4.192

Fuente: elaboracion propia
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Andlisis sensibilidad Flujo Puro (escenario mas probable, optimista y pesimista).

Tabla 44: Andlisis Sensibilidad.

N Escenario | Escenario | Escenario
ANO Mas Optimista | Pesimista
Probable | (+10%) (-10%)

ANO 1 -133.132| -146.445| -119.819
ANO 2 20.672 22.739 18.605
ANO 3 133.351 146.686 120.016
ANO 4 160.644 176.708 144.580
ANO 5 202.952| 223.247 182.657

Fuente: Elaboracion propia

Este analisis permite evaluar como varia la rentabilidad del proyecto ante posibles cambios en las
condiciones del entorno o supuestos financieros. Se han considerado tres escenarios para los flujos

de caja proyectados entre los afios 1y 5:
1.- Escenario Mas Probabile.

En este caso, se asume que el escenario base representa ya la estimacion mas realista,
incorporando supuestos de mercado y costos ajustados al contexto. Es el punto de referencia sobre
el cual se evalluan los demas escenarios, manteniendo los mismos resultados financieros que el

escenario base.
2.- Escenario Optimista (+10%).

Se simula una mejora del 10% en los flujos netos anuales. Este escenario contempla un entorno
mas favorable, como mayores ventas, menores costos operacionales, o una respuesta de mercado
superior a la esperada. El flujo de caja mejora significativamente, destacando un flujo de 223.247 en
el afno 5. Esto implicaria un aumento considerable del VAN y una reduccion del periodo de

recuperacion de la inversién, fortaleciendo la rentabilidad del proyecto.
3.- Escenario Pesimista (-10%).

Aqui se aplica una disminucion del 10% en los flujos netos, considerando riesgos como menores
ingresos, costos operacionales mas altos o demoras en la captacion de clientes. Este escenario
lleva el flujo del afo 1 a un nivel mas negativo (-119.819) y reduce los montos positivos en los afios
siguientes. Si bien podria mantenerse un VAN positivo, la rentabilidad se ajustaria fuertemente y el

payback podria extenderse, comprometiendo el atractivo financiero del proyecto.
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Elaboracién del flujo de caja apalancado del proyecto.

Tabla 45: Elaboracion Flujo de Caja Apalancado

CONCEPTO
INGRESOS 216.234 565.519 775.684 932.263 1.060.043
COSTOS -155.998 -310.540 -373.585 -420.563 -458.899
MARGEN COMERCIAL 60.236 254.979 402.095 511.700 601.150
COSTOS FLO -41.040 -42.476 -43.963 -45.502 -47.054
RRHH -91.204 -94.396 -104.839 -126.572 -131.002
MEKT -58.123 -94.329 -116.668 -133.694 -147.889
OTROS COSTOS -3.000 -3.105 -3.214 -3.326 -3.443
COSTO FINANCIERO (INTERESES) -10.944 -9.049 -7.017 -1.838 -2.503
DEPRECIACION -17.021 -17.021 -17.021 -17.021 -17.021
TOTAL COSTOS -221.332 -260.377 -202.781 -330.954 -348.953
DAD A D) P D £1.09 9 09 i a80.746 08
PERDIDA ARRASTRE -161.097 -166.494 -57.180 0
51.09 56.494 80 B0 08
IMPUESTO 27% 0 0 0 33.363 63.093
[) 51.09 56.494 a0 00.20 a4, 104
DEPRECIACION 17.021 17.021 17.021 17.021 17.021
PERDIDA ARTR 0 161.097 166.494 57.180 0
INVERSION - 85.104
CAPITAL DE TRABAIO - 151.357 151.357
PRESTAMO (CAPITAL) 152.000 -26.326 -28.222 -30.254 -32.432 -34.767
TOTAL FLUJO = 84.461 -170.402 -16.598 126.335 164.404 201.125
FLUJO ACUMULADO = 84.461 -254.863 -271.461 -145.127 19.278 220.403

Fuente: Elaboracién Propia.

Calculo y Analisis de indicadores financieros del proyecto.

Los indicadores financieros (VAN, TIR y payback) en los escenarios mas probable y optimista validan
la rentabilidad del proyecto, mientras que el analisis de sensibilidad destaca la resiliencia ante
variaciones del entorno. En el escenario optimista, el proyecto mejora significativamente su

rendimiento, en el pesimista, si bien se reduce la rentabilidad, se mantiene la operacion viable.

Finalmente, podemos concluir que el analisis apalancado muestra que, incluso con financiamiento
externo, el proyecto logra superar el punto de equilibrio acumulado y genera margenes positivos
desde el afio 3, consolidando a Jordan DTE como una solucién tecnoldgica sélida, con alto potencial

de escalabilidad y retorno financiero sostenido en el mercado peruano.
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Tabla 46: Indicadores Financieros del proyecto

VAN
TIR
PAYBACK

ANOS

72.964

19%

MESES

11

Fuente: Elaboracién Propia

Capitulo VIII: Conclusiones

Modelo Canvas

llustracion 25: Lienzo Modelo Canvas (propuesta)

Socios Clave
Quién te puede ayudar?

<5

SUNAT {certificaciones PSE/OSE)
OSE (Asociacibn inicial)

« INDECOPI o tercers para Certificado de
Firma electrinica.

Proveedor Cloud y Seguridad.

Estudio contable, tributario y legal local
Camara de comercios {Lima. Perd.
CAPECE)

« Gremios y asociaciones

+ Empresas de desarrollo de software.

+ Agencias de implementacién de
ecommerce (incegradores)

.

.

Estructura de Costos
(Cudnto te costard?

» Costos de formalizacion (Legales)
Costos de desarrollo y mantencién del servicio

Sueldos

Actividades Clave
Q& harés para cumplir Ia
. propuesta de valor?

+ Formalizar empresa con entidades
acales (SUNARP, SUNAT,

Ministerios de produccién y trabajo,

Prevision sacial, Municipalidades.
INDECOPI)

Adaptacién y validacién con
entidades locales [SUNAT.
Certificaciones PSE/OSE)

o Capacitacién a locales

* Adaptacion lenguaje y cultura local

Recursos Clave
@_ £Qué recursos necesitas para
la Propuesta de valar?
» RRHH: Equipo Técnice, legal,
operativo, desarrollo.
Equips comercial y soporte Lacal
Certificacion PSE/OSE
» Base racnologica (cloud, seguridad,
icencias, certificaciones 1507

* (Capital inversion inicial (Recursos,
miz. czpacitacian]

Costos de instraestructura (AWS, ERP, sistemas o servicios locales. oficinas, equipos)

i Propuesta de Valor
b iQué haces diferente de la
competencia?

+ Rapidez. flexibilidad y adaptacion al
modelo da cada empresa.

« Acompafiamiento y Soperte técnico

especializada

Simplicidad. sin errores u omisiones de

infarmacian.

Plataforma Servicio 100% online,

integrada a SUNAT

» Certificaciones para emisién y
validacion de documentos (PSEY OSE al
misme tiempa)

+ Precio adaptable.

.

~Ayudamos Ia transformacién digital de

las empresas en Peri, de forma flexible,

ripida y segura. Mejoramos la eficiencia
de sus proceso de facturacién en un solo
lugar™.

: Relacién con Clientes Segmento de Clientes

sC8ma interactlas con 24 quien syudaras?

» Plataforma autogestionable (centro = Empresas: Pymes. Grandes y Medianas.
de ayuda online, chatbot) « Lima [preferante)
(integracin nativa con [360) *» Empresas de industrias del sector

* Soporte técnico (Email y Teléfono) privaza [Retziis, sanitarias, enargia,

= Ejecutivo Customer Success EETELTIDATEE A0
{onboarding guiade y sesiones de + Clientes actuales en Chile con filiales
capacitaciones) Parl

+ Alianzas estratégicas con Parners

+ Programas de fidelizacian

Canales

£€6mo llegas a los clientes?

* Ejecutivas comerciales {remotos y
presenciales)

« Sitio web (Piblico y privada)

« Administradores de contenide

= Redes socizles

® Publicidad anline (SEQ, SEM]

* Alianzas (Parmners)

® Evanios

,-J\- Fuente de Ingresos
\E zCusnos ingreses rendrés?

+ Suseripcion Mensual dferenciada por

segmento

Costos de publicidad, mkt [Eventos, Alianzas) y ventas [Campafias de referenciacién)

Fuente: Elaboracion Propia
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Conclusiones

En el presente proyecto se propone una estrategia integral y viable para la internacionalizacion del
servicio de facturacion electrénica de Empresas Jordan, con su soluciéon Jordan DTE hacia el
mercado peruano. En base de un enfoque multidimensional que combina analisis estratégico,
evaluacion del entorno macro y microeconémico, investigacién de mercado, propuesta de valor,
disefio de modelo de negocio y planificacidon comercial, se concluye que existen condiciones

favorables y una clara oportunidad de insercién para Empresas Jordan en Peru.

El analisis PESTEL y las cinco fuerzas de Porter revelan que, a pesar de un entorno politico inestable
y una alta informalidad empresarial, el mercado peruano presenta un crecimiento econémico
sostenido, un marco regulatorio que obliga a la digitalizacion tributaria y un contexto digital en
evolucién, lo que representa una oportunidad concreta para soluciones como Jordan DTE. La
propuesta se ve fortalecida por una solucion tecnolégica full SaaS robusta, escalable, con alta
integracion a ERPs, trazabilidad omnicanal, uso de inteligencia artificial, y soporte especializado,

diferenciandose frente a una oferta local saturada, pero poco integrada.

La investigacion de mercado, tanto cualitativa como cuantitativa, valida el interés del segmento
objetivo por soluciones simples, seguras y personalizadas, detectando vacios significativos en los
servicios actuales y una alta disposicion a migrar, siempre que exista asesoria y acompafiamiento.
Se confirma la necesidad de una estrategia de marketing potente que posicione la marca en el

territorio local, genere confianza, y establezca alianzas con actores clave.

Desde el punto de vista financiero y operativo, se concluye que el proyecto tiene alta viabilidad
técnica, econdmica y comercial, al contar con experiencia consolidada, infraestructura tecnolégica
disponible y una baja inversion inicial, lo que favorece la recuperacion del capital de trabajo en el

corto plazo.

Finalmente, la estrategia de internacionalizacion de Jordan DTE no solo responde a una necesidad
real del mercado peruano, sino que se apoya en un modelo de negocio sdlido, adaptable y
competitivo, con potencial de crecimiento, posicionamiento y escalamiento regional, contribuyendo

a la digitalizacién tributaria y fortalecimiento de la formalizacion empresarial en Peru.
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Anexos

Anexo 1: Padron de Operadores de Servicios Electronicos Actualizado al
17/03/2025

RO TO5ATI0563
NOMBRE O RAZON ~ PAPERLESS 5.A.C.
SOCIAL
N*DE RESOLUCION 034 D05 0008387
AUTORIZADO 130072017
SOVOS == e
TELEFONOS +51 17088351 ggéﬂst ORAZON  THE FACTORY HKA PERU SOCIEDAD
. ANONIMA CERRADA
AV. JUAN DE ALIAGA NRO. 425 INT. 812 (RISO N*DERESOLUCION 034 005 0010035
LIKEGGION - -
5) MAGDALENA DEL MAR - LIMA ~ LIMA A AUTORIZADO J—
CORREQ claudia oolonia@sovos com DESDE
ELECTRONICO Twe Fncrine HKA )
PAGINA WEB [P —— . TELEFONOS. (01)7183850 - 841 555 256
DIRECCION JIRON TOBAGO 257 - CHORRILLOS LIMA
RUC . 2eeingoss CORREQ cpelthefsctonyhks com
NOMBRE O RAZON ~ EFACT SAC. ELECTRONICO
SOCIAL . PAGINA WEB ittps:/fww thefactoryhka.com pal
s N° DE RESOLUCION 034 005 0008776
AUTORIZADO 021002017 RUC 20800948131
a c DESDE NOMBRE ORAZON  DIGIFLOWS.A
TELEFONOS 8171600 SociAL .
o AV, JAVIER PRADO ESTE NRO. N° DE RESOLUCION (34 D05 0010286
_AV. JAVIER ‘e
DIRECCION 5B0 INT. 2001- SAN ISIDRO ,Dlg'ﬂow AUTORIZADO DESDE 08/03/2018
CORREQ info@efactpe TELEFONOS 611 8448488 Anexo 413
ELECTRONICO A —— . JIRON PACHACUTEC 1315, PISO 4 JESUS
PAGINA WEB www.efactpe DIRECCION MARIA.
CORREQ ventas@digifiow.
RUC i 20112811086 ELECTRONICO
NOMI?SEE ORAZON  TCISA. PAGINA WEB wew ligifiows pe.
N*DERESOLUCION 032 005 0001476 RUC 20478005017
AUTORIZADO 081272017 NOMBRE ORAZON  BIZLINKS SAC
L AN DESDE W SoclAL .
1 ' o TELEFONOS 315 1830 - D2B3T2058 — 950220741 (| W°DERESOLUCION 034 0050010785
0 . =
DIRECCION CALLEMIGUELSEMINARIO N* 320 Edificio BI2LINKS
Par-5TO PISO URB. SANTA ANA SAN AUTORIZADO DESDE 1510612018
ISIDRC WL TELEFONOS 2170480 opcitn 2
CORREQ
y o net pe. 3
ELECTRONICO semasipisnet DIRECCION Av. Ricardo Falma N* 120 oficina 202,
PAGINA WEB swoww toi net pe Mirafiores
wowwi facturacion pe CORY
efacturacion i ., wentas@bizinksla
RUC 20557103920 PAGINA WEB . "
NOMBREO RAZON ~ ESCONTECH DEL PERU SAC — —_—
- - NOMBRE ORAZON ~ ACEFTAPERUSAC.
N*DERESOLUCION 034 005 0010025 SOCIAL '
AUTORIZADO 1211202017 N°DE RESOLUCION D34 005 0010672
DESDE AUTORIZADO DESDE 17/08/2018
[ e ™ = TELEFONCS 7307820
CON|2ize  =r ACEPTA
AV. EL DEREY 085, CENTRO EMPRESARIAL sl i
CRONOS, TORREZ. PISO 8. OFICINA 603 DIRECCION CALLE AMADOR MERIND REYHNA 485, FISCS,
SANTIAGO DESURCO o OF o san SR
CORf claudia.colonia@sovos.com
CORREQ iesconsorm.com ELECTRONICO e
EL,ECTRO"‘ 1co PAGINA WEB hitps:/www acepta pe
PAGINA WEE MM ESCONCOM com
RUC 1
NOMBRE O RAZON s
2;;“5 O RAZON gggg?nmns EXPLOTACION DE REDES oo poEseTe
: : N° DE RESOLUCION
SOCIAL ELECTRONICAS Y SERVICIOS DEL PERU 8 oa4p0s0ntiEe2
SAC. AUTORIZADO DESDE 021042018
AUTORIZADO 10122018 DIRECCICR CALLE MARTIR JOSE OLAYA 120 OFICINA 002
DESDE MIRAFLORES.
. - OORRED' ose@nubefact com
TELEFONOS 01 - 7008888 / 01 — 7142150 ELECTRONICO
DIRECCION AV. MANUEL OLGUIN 335 OF. 604 CENTRO PAGINA WEB ‘wwwnubefsct com
EMPRESARIAL LINK TOWER SANTIAGO DE AUE 30507305016
SURCO - LIMA .
NOMBRE O RAZON ~ CONOSE SA.
CORREO s seres, -, SOCIAL
ELECTRONIEO mkdiseres.ce N° DE RESOLUCION 0340050011881
FAGINA WEB hitp:iipe groupseres com/ F
AUTORIZADO DESDE D@/D4/2018
ROC o000 T74eT y o
NOMBRE © RAZON  TELEFONIGA DEL PERU SAA ‘COnOSE TELEFONOS: +51 964838520
SOCIAL
- - AV. ENRIQUE CANAVAL Y MOREYRA NRO.
N° DE RESOLUGION 018 005 004340 DIRECCION 426, OF.02 - SAN ISIDRO
AUTORIZADO 110172018 CORRED @
P DESDE ELECTRONICO osefoonose pe
k/gﬁ‘"m PAGINA WEB hitplconcse pel
TELEFONGS 000175148 RS SEETEEET
DIRECCION AV. BENAVIDES 851 — MIRAFLORES NOMBRE O RAZON SOFT & NET SOLUTIONS SAC
CORREO facturacion electronica@telefonica.com
ELECTRONICO facturacion.elestronica@movistar comy N DE RESOLUGION 0340050011820
- SOFTNET
PAGINA WEB www mowistar com peinegocio AUTORIZADO DESDE 28/04/2019
RUC 20505779201 TELEFONOS ‘BOTETOO19
NOMBRE O RAZON ~ CARVAJAL TECNOLOGIA ¥ SERVICIOS SAC. DIREGCION o REIBER NRO. 164 DFTO
SOCIAL iy
CORREO facturacion electronica @soft-net.com.pe:
N°DE RESOLUCION 0340050011861 ELECTRONICO
r; PAGINA WEB. hitoliwww soft-net comy
e AUTORIZADO 021042018 RUC 20803333145
carua al DESDE NOMBRE ORAZON ~ BANTEL SAC.
TELEFOMOS 075213623 / 080328075 SOCIAL R
N N° DE RESOLUCION 0340050013895
TECNOLOGIA AV. MANUEL OLGUIN NRO. 355 DPTO. 1205 AUTORIZADO DESDE 15/042021
Y SERVICIOS URB. LOS GRANADOS LIMA - LIMA - N
DIRECCION SANTIAGO DE SURCO TELEFONOS. 490 0-501/ 982529344
CORREQ senicioalclienteperu@icarvaisl com
ELECTRONICO “| oirECCIGN AV. ANGAMOS ESTE NRO. 1648 INT. 208 LIMA
PAGINA WEB hitpziwww canvaialtys comflanding pen -LIMA-
SURQUILLO
CORREO comercialosef@bantelperu.com
ELECTRONICO
PAGINA WEE www. osebantelpeny com
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Anexo 2: Padrdon de Proveedores de Servicios Electronicos — PSE

N°DERUC

NOMBRE O RAZON SOCIAL

N° DE
RESOLUCION

AUTOH
DESDE

RIZADO  cERTIFICACION

TELEFONOS

DIRECCION

DATOS DE CONTACTO

CORREO ELECTRONICO
PAGINA WEB

dlaudia colonia@sovos.com
034-005- (511)730-7801 / | Galle Las Begonias 415, Piso 10 R —
20562999711|  ACEPTAPERUSAC. Poarss | owoaaoe | isonecamoot | GG s Bogorias 415, ‘i acepta pe
034005 Av. Manuel Olguin N° 327 Of. informes@alfaconsult com.pe
20478178973  ALFACONSULTORES SAC. Oogetzs | ovemeots | 1SONEG27001 7029444 | 908, Urbanizacion Los Granados
~ Santiago de Surco- Lima s facturae pe
ventas@andessystems.com
. (51)01480-0101 usntesBendessystems.com.
20513233605  ANDES SYSTEMSELRL 034-005 01072016 | ISONEC27001 | - fossasdpan) | Av-Reducto Nro. 861 int. 509 -
0005612 998379003 Miraflores - LIMA ‘www.andessystems.com
Jr. Monte Rosa N 270 Dplo. 402
ANGKOR GROUP SOCIEDAD | 034-005- Centro i
20506002075 | ANGLOR GROJP SOCIEL Oooaip | ouos2ots | ISONEC2T001 | seerzeras | CEpreEmeresaral Neohuidns
Santiago de Surco - Lima
034-005- 71137407 Calle Los Zorzales N° 160 (Piso ‘contactoperu@azurian.com
20556843911|  AZURIANPERUSAC P 141092016 | ISOIEC-27001 7113885/ | 3), Urb. Bl Palomar, San Isidro,
7113787 Lima www ezurian.com
tas@wallypos.com
034-005- 7003310/ Calle Augusto Tamayo N* 154 entesiiial ypos.com
20523787617 | BEYOND MOBILE MEDIAS.A.C. 0007234 03/05/2017 ISOMEC-27001 991-885-222 Dpto. 302- San Isidro - Lima
www.wallypos.com
034-005- . Av. Ricardo Palma n° 1280 sentas@bizinlels
20478005017 BIZLINKSSAC e 03022016 | ISONEC27001 | 2170460 apcion | A Ricardo Palma r 1260
https://bizlinks.com.pe;
Av. Manuel Olguin Nro. 355 | - servicicaldiente.ctsperu@carvajal.com
20505779291|  CARYAIAL TECNOLOGIAY Sz 240022016 | ISONEC-27001 ezl | Dplo. 1205 Urb. Los Granados
Santiago de Surco — Lima hitto:/ fearvajaltys com/izndin
378810 | Ir Monts Rosa Nro. 266 (oficina | sustave merin@cimassoftuare.com
034-005- Nro. 1003) - Urb. Chacarilla del 50} cima-software.com
20538545326 CIMALATINAMERICASAC. |  gogetes To0ez0ts | ISOIEC27001 | ansvo 305,302/ | 0 ) | e
Lima ronald.ecs @cma-software.com
armida.ochoa@close2u.pe
999341270/ . - info@closelu pe
20549776974 CLOSE2USAC 034005 | oswgr2016 | ISONEC-27001 | 998g4zaary | Av-Republicads Chile N° 751
0005529 €. Jesis Maria - Lima
(01) 640 8050 e lose2u pe
www.tefacturo.pe
Iinformes@conastec.com.pe
CONSULTORIA Y ASESORIA 034005 Av. Las Camelias N°820 Int. 701 Informes@conastec.com oo
20508316985| EN TECNOLOGIA CONASTEC 160372016 | ISONEC-27001 | 997401975 | (espalda COFIDE) San lsidro -
0005038 e v consstec com pe
www.ebis.pe
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Anexo 3: Filtro

1y 2 Entrevistas Cualitativa de |a investigacion.

Pregunita / Opciones Resp R R Resp Pregunta / Opclones R Respuest R
Nombre entrevistado Jorge Acosta Nombre entrevistado lorge Cafranza Omar Valdivia
Edad 46 45 Edad 36 30
Génano Género

Hombre X Hombre X X
Mujer X Mujer
Otro Otro
Hijos Hijos
i X X S X
Mo No X
Ciudad de residencia o trabajo Ciudad de residencia o trabajo
Lima X X Lima X X
Tra: Otra:
Nivel de estudios
Nivel de estudios

Educacion secundaria

Educacion secundaria

Educacion técnica

Educacion técnica

— ———— Educacien universitaria X
Educacicon universitaria X Postzrado X
Postzrado X Datos Empresa
Datos Empresa Mombre QNP Grupo Aje
Nombre| A3 Consultores Flawe MNormalizacion Consume masivo
Rubro| Asesoria Contable | Medios de page online Rubro Previsional (bebidas y alimentos)
Tamafio Pyme Pyme Tamario Grande Grande
Cargo Duefio Country Manager Cargo| Contador Piblico ‘Contador
Personas a cargo Personas a cargo
Si X X 5i X X
No No
Cuantas 22 4 Cuantas 10 8
Actitud hacia digitalizacidén Actitud hacia
Positiva X X Positiva X X
Neutra Neutra
Negativa Negativa

Anexo 4: Pauta guia de Entrevistas Cualitativa de la investigacion.

Pauta de Entrewista

Entrevistade: Jorgs Acosta

|-1-6:.|n:m 3 hijos, Contador auditor especializado en Finanzas, Dueio empresa

DISPOSICION HACIA LA TECNOLOGLA - ENTORNG TECNOLOGICD

cuéntame de ty empresa, historia de qué
tamafioy a qué nibro pertenece?

A5 cansultares es na peg

na consultora que se dedica a hacer cutsourcing contable, néminas, acompafamienta de empresas nuevas, medianas y
Erandes que estin profesicnalizandcse, que quieren un buen senvicic. Scbre todo para que b=ngan = infarmacicn clara y crdenada en tada la parte
camtable desde hace 11 anos.

En Peni hay muchas estudics cantables, pero na todos entregan busna informacian, no tadas san confiables... hay muche errar. ... Emonces, y ahiviene, y
la barata sale caro. ..ahi encantré yo esa cportunidad y ya sincero La indoemacian, recanazea eroees y me haga carga asumienda castas. Transparscencia,
semnvicio ad-hoc y recomendacion es mi forma de hacer crecer la empresa.

= Cual es sy relacion con &l drea de
facturacidn electrdnica

TenEa un £quipa GUE 5= encarge O FaceT facturacion Sleciranica gara algonos chentes qus ko salicitan. Algunos usan ol parial web de SUNAT, atosya
cuentan con un partal de fecturacitn slectranica. Nas hacemas carga del drca... procsdemas a hacer la facturacién, va a haber una persana que nas
=nvia las drdenes de servicio de sus cientes, sus drdenes de camara- noseinas procedemas, emitimes La factura y las levantamas al portal

* (Cree gue las empresas en Perd estan
dispuestas a invertir en soluciones

L qu L ¥
recursos?

o crea que cada vez 65 mayer 25a dispasicion, .ol portal web SUNAT que machas utilizan... aveces o5 £3 lonto . 25 Masivo y @ ¥oOes 56 Cas y o e
ALede trabajar rap En SUNAT es mucha gzritc la qu s fechas que clias © un pracesa de actualizacisn yahi
o, *.-¥a no pasa tan segudo coma antes, pem igual sigue pasando entonces” pera si ya tengo ol el facturader clectrénico si vay a

== dande se cae el servi
poder emitir lafac.

= Cudl eree 5 el fivel de digitalizasion de
i e

Ha mejorade mucho en estos Gitimoes 2 afcs. O busna, en realidad a partir de la pandemia ya, porque antes de ka pandemia todo era presencial. "Entances

definithaments se se utilizan muchas hermmientas ya la gente de mi equipe mucho trabaja en La forma hibirida, trabajan desde su casa.

Tenemaos herrami - Este ano estamos cambiando también de sistemia por Lno mas modemo gue s=a mas agi

tas para controlar tiempos, procesas,

qu= no que nas permita optimizar estas procesces..”

= Comoce La diferencia entre softwane en la
nuibe o aplicativos offline

e dentro de un servidor enred..” Ental

Si, Primero el sistemia =n |a nube yo no necesito tener instalado un #wo affline. Yo lo puedo

=, =laph

aistalar en un servidary ko vay a pater trabajar en red, perc para acceder a este senidor ya necesitania bener un accesa dirscta como una BPN en cambio

=n 1 software en la nube, yo pueda acceder desde cualguier parte del munda” Es la diferencia principal qus vea...

= Que obsticulos enfrenta su empresa para
implementar o modernizar sus procesos
administratives

"...es la parte ecandmica, te la digo en base a mi experiencia. ..no le day priaridad a atr cosa para no implementarlo porgue 8e repente los precias en el
mercado dlimaments subisran muscho..”

el sepunda punta. Es el cambia e las mismos equipas. Muchos estin acastumbradas a todasia a trabajar manualments_. “entances alga de la

ndependientements de qus esta los jGvenes ahara son mas tecncldgicos? Na, pero he ido encontranda, por sjempla £n mi b, que a muchos les ha

castada. Entonces estamas trabajande en capacitar que puedan cambiar =se chip..”

Utilizar mas tecnclagia pare ser mas eficientes..” ... hay una brecha tecnalégica impartante. ", y a vecss también nasatras podemes tener esta tecnclagia

peroya todavia tengo clisntes que no les gusta acceder a la tecnalogia.. ™ la mayoria que se resists, par ejemplo, =x gemts mayoe 400, .. pera.es s geate a

veces de contemporinea Cconmigo Que e resiste.
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ECCHN DE RE

e T+ eremala anari o de la 1A, £tz ahi comisnza rimera 2n mi curicsidad de e

= (Como se informa sobre nuevos
peoducios fservicies vineulados alusa de -y Im la lider il =guipa contable, gue tamibién cada vez también sewa actualizando mas, emonces vames buscando entre los 2.7, .. Intemist, luegc
aoftware de gestitn emmpresasist? Diode. S99 92Tl 5102 me satisface Io gue encorte. . tambisn tenga 3 p gue estinen ia..], " mi 5 o p
Iniclen ta bilsquada? Arabizmas. tenea gente Gue me moamisnda bisn..”

.. me-interesa =5 que exté en la nube, Eso e lo que cada vez busco mas, qué tan agil, tan facil de camprender pusde ser, ne sola para mi, sinc parami

=quipo tambiény osviamente ciente..” Qué tan SRIZa 1o voy 3 poc integrar. Qus tan rapico o2 pusde adaptar a (o3 cambias? No, y qus dbiiament, ==
5n 2 los cambias - Laempresa

"..mjempla, tenga una empresa que usmumruem:sdem 000,000 USD en Peris, que:suy:lln hace una empresa

_queszea P esas T
* Siviniera alguien a ofrecerle un Software. | 2y mscha desarden..,

(Qué eslo primers desearfas saber? |

iad tiene mis de cienta y pica trabaj Perosup o todaviales b Excel. ., "_nausanun RR y

obwiarments =xt3 propensa a o,

Incrementa incrementa la contingencia

[Mira un factor muy imacrtante en Perd y 2ta en base  la sgeriencia que he visto, 2 el ez el precia...., *muchoe van par 2l precic, na por la calided del

+ Gl cree son los factores clawe que.|FTORUELS, Entonces eate eze o un factor impartants, £Y o otro, comate comentaba, s qutan atiaptable puste sery Que tan meldeable pusde zer 3 una

Influyen en la decisin de comprade un | STArESaY
Software?
= caza APy esiz ERP nisia, nosotros necesitabamas hacer tna rezorstruesic 5le Ge cuatra pericd o i grande, igesing
extatia 3040.000.000 USD de ic Ly
*.LN08 POciia Contar g . ellas ackquir i quo s lams Nasision, SAP o 52 puclo adaptarprimere 3 L rlicd acal.
¥ 2kas i desianh M, emtonces el clients necesitaba hacer un camaio parg i ¥ s = donde
N peovEecr e staare? eshh::lSﬁF{'\":sber:p:mclmm"nzmdeimiaslas Jidaci iaquet ibutaria Local, para Lo para cambias =L,
peruiana funcicad muy Bien v, abii buscanda inexperiencia, no.
e " dentra de Loz que canczco que 2 muy busna... 23 Eact,... Con javarios chantes. ©. h quee tambin ez =st= quezz llama

Mezotros cotizamas

proveedores de facturacidn electrénica en [F37PL-.” =1 o170 Gue tamibién he escushado Bastante = e fact. na, esos san de Io= 3, cama que de oz que miz han rabajad. -
Perily qué los diferenciaenressz |23l pars el servicic e software cansale. . de Fontana, uno que ha sstado crecienda bastants en =l mercada..”

INSTITUCIOHALIDAD
0 P relevante. En base a profesionalizacion hay datos, par ejempla una de | quehici i largo y s& quedaron con todala
;  |informacian el cliente na tiene | idact de uasddar exainformaciin, entances = de qus e mury todo parala i La
" Peri? ! i cantrales pang) irnierte mas en tecnologia.
"8 vecms hay r iaz lagales...”, .. De hecho afio tras 3o s= han ide profesionals i it irnierten mucha mas en tecnclagia
* 2Cudl es su opinitn sabre los coganiemos | o -
regulsdores y de supsrvision tributaris en o crea qus e5tin por un buen Caming, pers, 2 veces |2 presidn bibutaria del pa bia alzunas aspecto: puede ser en alpLr P
Perl? e 1 |bup=nb="‘ despuds d , son ar.
T e T —— prmeg:rurm.:nalu,umnrmu 7. "y cre0 que hemas ido avanzanca mucha en estos anas. ",
*2CulLes su opiniin sobee: el Lavirtuali ayutiadn mucha il.n . A i igurase, ahuen ex mas ripidn. -, " ¥a no hay rabas’.
empresas que deben realizar facturacian
electrinica en Perd?
.o mivel de canfianza, an mi experiencia e= alt depende mucho de la emp al pais_., pera ya i confia =n base ala
N Jsuras dlientes, parque somps usuarias. . Entonces el nivel e corianza si =5 oo, = 2 la mayoria hemas tenid respuestas
provesdonss extemos para el mansjo de ;Pidu--' per per =
* {Crees que el origen del proveedor influy® o jnflu e, 1o importante es que sea agil, gue haya resp apidda.. 5, "y ol alga que también indl | costo.-, "nai i ol del pais
deun | oim diere o queimp o que t= acabo de camentar.
servicio? por qué?
" estanma dos quenosatros. " " M Gemo funci todase puede hacer mucho mas agil. Aca recien =sa ==
- ~ : P . - A o
+ gCsiles s opledtn sobre sk et haciendo, antances as mucha mas sfectiva..”, "..aguien Pari hay alsa que sies enteneren =slaparte
il sobre el stema mu:h!"oumplepd.!desyqneaw:esweneg:nbedeiuer.!yIe"cueﬁ:em:ndere]emplcl hay doble tipa de cambia para compra y para venta, pagos
ipados de 1BV que san & tincs tamibién, todk =0 va variand = 5i Gahe ser araptable al mercada peruana. Mo, na varia como se haze
chilene? descie Chile, sinover camo funciona en Feri
Resumen
Jarge Acasta oping que las smpresas en Pan] estin cada vez mas disgusstas  iverir en soluc Sgicas para apfimizar pr iin existen desafios coma la indisponibilidad del
servicio Ge Sunat, tld e lentoy que presenta probiemas, afectandola eficientia deLas emprecas en cus procesas de facturaciin. Wentiics los principales chrtaculos para a imalementacion de
i an s iando el coso, Jos pracios en han susida -yla resistenca al camibia por pane del equigo especisimente aquelas q
acostumbrados ap s largos, ¥ b i anla icnali i digitales, No abstante, |a digtakzacion te su emgresa ha mejorads
muscho dmrmia, i sgicas para tiemgos y procesos, y permitianda sl trabajo hibrido. Destac gue [ principal ventyja del soitware an Lanute s qua
permite laccesa desie cLalguier parte del mda, sin necesidad iddar lacal. Tamiien describic cmo su emanesa sslacciona provestarss de saftwars, indicando que comisnza n
Intermet, aci ibbes y evalian sus isticas., comsultan con <u squipa de Tl para cirtener recomentaciones y svaluan L2 viabilidad de las oaciones encantradas. y
raciben iones e prupcs o jas, donds ancias y sugerancias sabre proveedones de soitwane.
Mancion que o actores clave =n l Gecisién de Comra de saftware en Ren ncluyen el precia dadl gue muchas empresas peiorizan el costo sofre a cali peoducto & ilidad y la
para ajustarse a la raali HencumaEthlhpplyNuheF:ct:Dmlus incy ianciay il
en Esto: se ifarancian par su capacidad d idacies de los clientes y La calidad de sus senvicios.
Tamizién sefiald que e sistema tibutaria chilano esti mis avanzata que el pmulnsepned!wrhudalalnhnrucimd! #an y comp d wel1, misnt R

esta racién se estd implementande.
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Pauta de Entrevista

Entrevistadi: Jorge Acosta

45 anos, 2 kijos, Ingeniera Incustrial, Country Manager en Flow Ferd {area comercial), 14 anos de experientia en medios oe pago.

DISPOSICION HACIA LA TECNOLOGIA - ENTORNO TECNOLOGICO

cusrlame de U smpresa, historia de qué

a de

[Flaw =5 una platafarma de medios de pagas que facilita la i
una platafarma digital.

quieran cobear o vender a traves de Intemet de

43 en Peri tenemas ya S adios o 2, yo estoy acd hace 2 a5
¥ [ busenc, sodes Ios medias de pazas enl mazyp oirezer al cliente p o i de
flas caby flas venden ac A en Perd hay 18 empresas del misma perfil de flaw. ..amv!ldepmpu::udeulnr pues exta siper
enfacada enla qus es el servicio al clisnts, aca hay muchas dalenzias. ., "... normalments te deriva a un chath mal e atencicn san
+ Cual &5 su redacién con el dreade
L ;‘ P quees el que izala I ; in afiliad flow en Peri. ;Na, no te coments, pero
n esios anas d= 250 clientes Sesde gue hem do, na?
[Frimena, yo 1= diria de que Peri it por digitalizar, " Entances, 5 vames n gaso antes... .. tenes
« Cree quel mucha, nucha dela ecanamia peruana, pero de informal. Una facturacicn que te haze mas
‘ispuestas & invertir en solciones dl:lenbeiuplu::sn.d:lep:nbennEl‘lﬂmhdeuserrple‘a.h:1|en=nh:b|ln.:dn. o 3 siend oo por &l tema de la rapidezy de la facifidad
P2 gue lag) q i ", "..Jas b=yes tar fen de gue tengas gue tener este la it " E i
recursos? " |dectararimpuestas, quieren passr su reciby por honarariasy no declarar impuestos. entances dentrodela de impuestas, y de eso hay mucha..”
"..Es culturalments porgue hay empresas, par sjzmpia d parte, na que fac illanes y na Beclarani porgue pucha no quisren svadic
B Peri, par sjsmpla, de un A0% a nivel pais, Parque j hary esta i Hay much quE o estan
digitalizados, hay mucha todavia por hacer..., "B gracesa que son muy manuales...”
b |+ Cudl res esel vl g dighalizacion de
S empresa
Mo
Pa *» Conoce La diferencia entre software enla.
fube o aplicativs offline
. na tenemes | de recie ‘para podes hacer todo o que s a digitalizar La empresa. "
* Que obsticulos enfrenta su empnesa para
PS | implementar o modernizar sus procesos
atministratios
CRITERIOS DE SELECCION DE SOFTWARE
+ gCamo se informa sobre nuevas = po recomentdaritn, £l baca a boca, cuando tienes un circula prafesianal, dar este tip
oy | Productos fsenvicios vinculados al usa de
saftware de gestibn empresaiat?  Dinde

ician la bisqueda?

« Siviniera alguien a ofrscerle un Software.
QU e5 lo primero desearfas saber?

.25 que tan Facil ex, qué tan intuitive, y qué tan rapide me pueds ayudar. ) "... ¥ si realments me alivia alzdn dalor de cabeza gue yo pusda tenervinculado a ese

|servicio..”

* JCusl cree son los factores clave que
[ ini un

Ex que zea que sea facil de usar, que
este, que na resente muches proslema

quetenga { software, que na
ariveltecnaligico sempre pueden haber et incanverientes, gero tambicn =5 a forma coma lo salucienas, s

caeratia, == decir, o i, que no se que

puesta rgica. Ent 3 hay 2y o hay ik Lent % Aque
Software? nc hay profesiceal ¥ ; .
una prues ir qué tan bueno s el servicioy na nos bien..", o | mercade. Cantidad de
* (Nos podria contar siguna experiencia  |cli=ntes, sitenian eltema del porcentaje di i uestas de lente: a aclientes de
P10 ¥ stz provesdor. De estos 3 provesdores. sepmuemmb.enhp.emm nacional ointernacional..
un provesdor de software?
. - En realiciad, conazen aBaale.
o
P11 i
Perly qué los diferencia entre &7
INSTITUCIONALIDAD
« (Cusles su percepcin sobrela |10 570 3US &1 £2e punte s esta dezarmllad. i, by buengs sistemas gue pretegen lag datos. . hay muchas naticias de
11| nerabiidad de daios financieros | |=% P35 b en el B b de ese tipa es parg iendo b 5
contables de las empresas en Pend?
« yCudl &5 5u opinitn ig ¥ ", ".-Le falta ana |z para cambiar el papelita por hacer algo digital.
P14 reguladores y de superision ributaria en
Peri?
o Culessy bre et 4. mi me parece que si ez camplejo por o mismo que £3 bueratica..”, ... ¥ [as empresaz, por i solas no o pusden hacery siemare terminan comtratando
mierio de reg " " paralgs P10 GUS 52 Los g [ . entonces na todas | i iatap que es exigente y que na te va 3 sumara la venta, sino que e alga
pyg| Sl egaes

empresas que deben realizar fachracion

qu= tines que cumplir con la ley, ertances, ese cae pumn dentra e s priovidads, lo dsjan al fina Iz SUNAT, que s el ente reguladar de facturacian, de

snica en Pard? mauestosy , o crea que 22 ha hecho 1 buen trabajo par quarer simplificar sl tema.
Yo si=mare hie penzadc que = mucho mejor Tercesizar. ., “5iyo tuvier pr— el tamadl cefin
SiCufles sumheloeconmanzaen ) oo cente que sabe del tema, misalli o i Afuien que me .
P16| provesdores extemos par el manejo de
temas financiers-contables y por qué?
o N infiaye | 1o nahainFico,
P17|  enladecision de contratacian de un
senvici? per qué?
o conoze
+ yCushl &5 su opinidn sobre el sistema
P18|  wibutarioy de facturacion lectrdnics
chilenc?
Resumen

Mevilenapin que Pen e s ndormaly gt bl por Sigtaza y Formalizar. Si e, s empresas frmales estinsiéendo e tendnci hack a cturacinslecrstoica detica ala
obligatoriedad impuesta por ol gobierno. identifics s faltach o °

1 abstacul 1

raas humancs | princip: delas

través de

P en i

. explici gue

remvas graductcs y y menciang que los grupas de WhatsApa de:

que complica el del

4 zan ua fuense com dacianes para nusvas p ¥ servicias, de o larapides y Ia contimuidad aperasiva com las actores clave que
influsyen =n |2 decisién de comara de un soltwars, seqal stribaatas came afas d cantidad de chentes, P , encusstas de pruk:
data Lahoea de elegin, Cansidera qus las supenisién Perda som may esta conlleva a las empresas aincurir en gastas I
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Pauta de Entrevista

Entrevistada: lorgs Carranza 25 afos, 1 hio, Comtador Pkl e en Oficin: izacian Previsional [OHP)
LA
bsja en La Oficna ée szacian Previsicral (OHP] e toda el drea contable, La ONP 1552, Instiucan Pablica gue
cubtame de iniztra el Si Nacional de Pensiones |SNF) = funcianes tenen gus ver con recence, calficar, iquidar  pagar los drechas pensianarios,

tamafioy & o L | 15% de sueslda brito del frabajadar s= va ala ONP. El cual da la parte de alquilsres, activos financi y arrendas™..

= Cual es su redacién con el drea de

P facturacitn slectranica . "Enla actualiad L2 relacis 13 directa, ya que i de rewizac zacia douna ita salir a buscar
mas opcianes al mercade.”
Pyr— stin |- Lz verdad qu= =i, el oljetiva == que todo el munta sepa y entienda que == una abligacian. dlt: a Sunat ha =xtad b
" L2 abligmariedad para gue ademas Loz il bles al i, =l 22 o con DTE, de | i, debe estar SIRE,
2| cnotigicas que optimicen procesosy |=ntonces si o si debes estar alineado con 5o, par ko que 1a mayaria de las empresas i dispuesta ainvert i icas”.
recursos?
.~ Nivel de asi 50%. pargue todas Las activi o =stan yali can [ tecanalogia y digitalizacian, aperacionss en su tatalidad

* Cudl cree es el nived de digitalizacion de

Fa P [autamatizadas dentra ded sistemia piilica™.
. 1 |-5i, compzes |2 diferenc 1a Nube y Odfiine. la jadh o 12 rube esqu= Peru la cobertura =5 muy mala, por lo que la sefal
P4 utbe o aplicativos offine o = de lomajar y aveces la red de intemet se cae™.
«q Enticad Publica, respetar tvas es Lna limitacion porgue naes un da abiertz, el estaca atarg i 5= deen
s s [ajustar si 1, s b l privado se d=bs idlir par quisn just: » ropias del negacia”™
procesas () gl i s parg i Braps =
adminictraties
« fCamu se oIS = mi uier fipa de solucicn 3 senicio, 10 2 el ie procedimientas y noimas o= Bussan medians referencias en ol mercado. Redes
feervicios vinculados al uso de sa:l:l.es:umLmk:dlnDpurhl.ﬁqu:d::ngnugl.: r.l.qu:much:: apide. Tamie licen Perd gue es la mas escuchada a nivel Fais
F7
saftware de gestian empresanat? (Dénde [RPF, =n |a cual alg presas oiertan sus safwars y i icidad mediants 2z media.
inician ka basqueda?
. B . Lo primere que me pustaria saber s iencia, | ias, i i a5 similares, tiempa de
. ‘Siviniera alguien a ofrecerle un Softwarne.
ué es lo primero desearfas saber?
« yCul cree son los faclores clave que |-~ EN mi apinizn las factores claves san |2 rapides de paderir clucicn, que s2a un sistema intuitiva, facil e manejar para todos y principalmente [
Pa decisid deun |o del sericia”.
Software?

+ {Nos podrfa contar alguna experiencia |~ Clara que si, cuanca estaha trabajando en IBR Perd, nas tocd salir en busqueda de nuevas Software, los ofertantes eran Defontana y Softiand, el clegido fue
P10 significativa enla bisgueda y eleccién de |este wtlimo, el cual fue una desician mas bien aperesurada, parqus se cometio un emor e el=gir un saftware que no llezaba teda la infarmacicn, tamiien imitaba
— 1 unpmovesdor de software? la aperaciones relacionadas con el origen del nedodio.

i .. igerag rincip nivel pais y mandial e5 2n S4P ya que tizne un soparte plakal, Defont 3z A0S B xpenencia y
gracias ala publicidad,

INSTITUCIONALIDAD
+ (Culles supercepcida sobrela |~ 22 P%" e o g e e de la pablacian no sane resguardar sus respaldos de datas, zalo basta con que Lna persona dentra de L2
13 ' izacién tenga un uza inad Las jadas, cada 2 cias de hackcs, el estada =i ex muy vuinerable”
contables de las emprasas en Pani?
« yCuil es s opinién sobre los crganismas | En L actialidad muy buena, al dar a canaces gue la tecnalcgia 2 aportada bastante, hay en dia casi la mayaria de las tramites s realizan por web, zin
P4 y faen |embarge, falta refuserzcs zobre elt=ma de la recaudacién, falta L comusizacian adecuada™
Peril?
+ JCusil e su opinién sobre &l -~ Dpino que van por buen camina, el roblema esté =1 la ormalidad de ax organizaciones, cr=o que <l i 3 casi al 100%, i
pis s 4128 zituacicnes en donde personal d=a hia vesticla de f L fzin uni yemps sisitar 2 gente o empresas para sup la
in e boistas o facturas |se camaflan].
elecirinie en Peni?
+ iCubl e |-1o 10 para tener canfianza al 100% == g am 5a ancarge de atandr 3qi la eficiancia =n la past venta en suger
P18 pars sl maneioge i y2qui se valora mucha y tambign la flexibilidad, soire todo gue pusda rabajar de manara mas consudtiva”
temmas financieso-contables y por qué?
+ yCrees que ol origen del provesdor influye |- "Enmlnplnlunpbendu ue no irflurys. ya gue |a persona que est= afreciends la salucién debe tener ccaviczicn en lo gue 3vendienda y Lz
P17 ge Laincustria 5i pands, eza | agragada muyi g
servicio? por que?
- Enmi oginian L2 g =1 ica Chilena tisne ji. par experiencia progi es‘:nnwymmadns:nl:m:sdesopnn: tienen una cultura
» i s gl sobre f siema :::::;;r:i::;;ﬂi::ihmwinmw:um:du. gue agui an Peru falta. en zi palabeas Peru b pianda b gue ha hecha chile en relacian ala
Pi8(  wibutarioy de facturacion slectrinics
chilene?
Resumen
Jarge Carranza, comentt = hiza mayar énfasis que en Peru aln sxiste mucha falta e i igitalizacicn de o . conside: i i i i poe parte de SUNAT
paraquths:nq:leu.mmplan:nn la chligacicn e Lisvar i bies digitales y si i d DTEa SIRE y o Rai amuchas arganizaci invertir &n
P utariaz, Tambizn qu= tiene una retacién di Las 155,32 g revisa izaci i uar Amvaz
mercado, eneste p enllinea, de calegas o emtend 1ema, Ir.lv:sd:GunaSl: Linkedln o medias masivas came | radio APR,
que segin large o de las mis i | pai. o atra Lo recanace us Chil i ha mis avanzado, can una shutario y mejar
opoets agico. En su cainin, Pend ha i ras de g aiin fiene camina por recorer.
Finalmenie, percibe que much i en zaria =l resguarde de dates, lo g gran rissga, i nddo s considera Laalt i incluza
en entidades estatales, lo gue evidencia Lna ilidad critiza en ciber:
Pauta de Entrevista
Entrevistado: Omar Vldivia Nnarrete Saitem, 30afios, Contator, experiencia por mas de afios en dreas de Tesorera y Finanzas.
nmnsuﬁumumm& ENTOANO TECNOLOGICO
[*Actualments me d cupo Aje, Lna anal de bebid e argen peruans, siendo na e Las compafiss mas srandes en s sector s
cuéntame de tu empresa, historia de QU& |y i | o empresa b proemi el media ambiente y 12 natural 1= esta en su ADNL hoy presentes en mas de 20 paises er
tamafioy a qué ubro pertenece? |y s vom pen deFinanzas y Gidad =n una e Las 16 empresas dal grupa en =l pais”
« Cual &5 s nelacién con el drea de
L Facturacion electrénica " Mi relacian con la facturaciin ex directa ya que o de ver tada el fluja d ia, jeray dentro del drea en que estay, realizo las
i ylos requerimientas segun las necesidades que vamos tenisnda®..
* JCree que las empresas en Perdestdn "5, pnr—upu:sm yatenga la :nnvu::mnqueta myqrud: las empres=: lana; an di i ir en tecnologia gue :yuduupnmuury
P2 imvertir en - |2 mayer cantidad de p p . po Aje, 52 apunta a i 1A o gue esten ligad: 1, todos |
y e=pacifica para cada dreay imiento en temas d= de procescs internos.
recursos?
< Cudl cree s o rivel 62 & g | Yorron erte en Grupo Aea t= B0 o digitalizacién. por o & by michos prosescs gus st recién comenzando con pruzbas a
Pa - Ngallzaciin 9 | i otes parasu sutomatizacién, por o ue aun nos falta por estar mis enlinea can la tecnalogia y aptimizaciin de los precesas’.
.S, concace. |Ds2k|pnsd= =alusianss 3 que meha tacado enicas pasadas trabajar can ambos, sin embarza, en Grupa Az, comenzaran hace muy paco con
Pa .G !m‘.. 12155 i ion =l linea, por |o o probando si o= ajusta de negocioy i es bastarte
* Que obsticulos enfrenta su empresa para - Far mi drea 2l meng 34 exsten rabas, era princi par temaz ce tos, aveces 52 van priar i | i lacianad,
S o tte al negacia, por |o Gue 5iya se tiene un gresupuesto estimada, dificimente se pusds adicionar a at de tener una pricrizacin especifica’..
administratives
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. Me informo principalmente par referencias de jefatiras pasadas o calegas Sl area, tambien a veces por Linkedin y par ba publicidad que reaizan en las radios.
de peri.

= Siviniera alguien a ofrecerie un Softwane.

[ Crea que va de La mana dela necesidad te cada area, pero e mi caso, s primandial que 5= debe alinear al negocic, que s=a L saftware can soports

Pa [persanalizable y con un costo razanable™.
£0ué ex | prirmess desearias saber?
-.." Principalmente gue s2a una solucion que se pueda alinear a los procesas, que sea il us tenga ler
-~ Principal L luzicn g pueda ali bas kL Hlexibley g g pacicad pod
+dCusleree sonlos factones Ve QUE |- e ol prigen del negiacio”..
Pa | inMuyen en la decisidn de compra dé un
Soltware?
* {Nos siguna experiencia | "Ciands trabaj Deeluitte, yo era la persona d procesos de tescreria, Principal e solicitaba al
P10 L blsgueda y areade Tl d L i yellos 1de buszcar o justaran, ko qus siemprs s= buscaba era qus fusra
provesdor de soltware? ign | on certificaciones iala bock i solucion”,
o (Cudles ot pr 2 tada Defontana y Factureo, iy hie tenide muy busna Las dos saluciones muy similares, en precios tampoco.
P11 N vavia muscho, sin ermbarga, la gran diferencia esti =n la venta consultiva, la d Jany persanal; que pueda brindar el servicia®..
Perily qué los diferencia entre <7
INSTITUCIOMALIDAD
« (Culiles su percepcitnsobeeta |- Dsdemi n hay mucho riesga n 2 sctualmenie cre0 que el mercado peruamo fiene un omercia mas informal. £n las megianas
. nerabidad de dains financiesps | |[E730eS Empresas. es preacupants = nivel de cil I cual va dlos los afas, y el temar de sudrir Lna de ellas cada vez es mayer....

contables delas empresas en Peri?

* gCudl & su opinitn sobre los organismos

[ Mi cainian e= qus 2n algunas cazos, algunas entidades de regul [ pactos, sabee toda poe |3 cantidad de impuestos

p1a| regu yaesa ibtari e | 220305 #7313 desigaal 3 Las pequedias, pue aplican sanciones may sevesas y Benan A con una srmpee e barge, 3 Sunat
ladores: wp"'“"' ) . an o enmateriad inien han lagrado aplicar narmas triaut I
thanen una busena visidn de riesgo tributaric”
+ JCudl e U opinitn sobre & [ En mi opinian se nota que fesionales, se e con los stand: i Icump [ET—— = Aunque la
o1 o inicial puede rquerir una i oy las benefic o de efizizncia y gestian’
empresas que deben realizar faclsracion
elerirnica am Pani?
» JCuiles " En general se confian e todo =i t o y trayecioria, o5 de primera, o1
P16| provesdonss extemos par el manejo e |mi caso, si cempartir ideal canvarias tipos de industrias”.
_ | temas fnanciero-contables y por qué?
» 4CH . infuye [ Noinfluye para nada, en nuestra casc tenemas un proveedor en la nube, loma imgportante san sus cert ¥
P17 &n La decisitn de contratacian de un
sericio? per gus?
+ (Cusbl s s opinin sobre o sistema ."En general en peri se haida 1 modelo de wan el o creaquela hilena exta muy bien p g3 en
p18|  wibutarioy de facturacién slectrbnica todo Latam, tienen i ¥ 5 un sish nzado y moderna con bueena capacidad de control”,
chileno?
Resumen
Dienara de la entrevista Omar sznakd gue la delas G de grandesy P ta odos los p que 5= sean necesarics. Sin SMBarED, ComEN Que
un75% B infarmaly tzne p tributaria, por o que leh n do que las entidades reguiatarias came L implemeritanda ner i na
mrecta aglicaciin de 10, La digital 1 Peri aun esta al debe y | fatta para poder autcmatizar y aptimizar proceses en ianG quel. d
desiciones ala hora de elegir un saftware casi siemprees ia gz T, por un tema o £l los datos, i i i ! das, son elios los de dar la uitima
palabraz a hara o Sucicn d tipe.
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Anexo 5: Filtro Encuesta Cuantitativa de la investigacion.

Filtro - Encuesta Cuantitativa
Mombre encuestado
Edad

<18

18-25

6-35

36-45

46 - 55

*55
Prefiero mo decir

Hijos
* 5
* No
zCudntos hijos?
*  Indique:
iDdnde vive?
* Llima
* (Otro

Mivel Educacional

Educacicn secundaria
Educacicn técnica
Educacion universitaria
Postgrado

Cargo en la empresa

Encargado de Facturacidn Electrénica

Contador | Contadora

Jefe de Finanzas [ Gerenta Finandiera

Administrador de Sistemas [ Tl {Tecnologias de la Informacidn)
Analista Conta

Auditor Interno [ Auditor Fiscal

Asistente Administrativo Contable

Consultor en Facturacidn Electronica (externa)

Project Manager [ Lider de Proyecto de Implementacion
Especialista 2n Cumplimiznta Tributario

Otro

significado de cada sigla de manera sendilla:
1. Régimen General [RG):
o Esel régiman tributario més completo en Perll.

o Estd dirigido 3 medianas y grandes empresas.

o Permite deducir gastos y pagar impuestos segln sus ganancias.

2. RMT (Régimen MYPE Tributario):

o Esunrégimen especial para pequefias y medianas empresas (MYPEs).

o Pagza impuestos segln sus ingresos, pero con beneficios y tasas mas bajas que el

Régimen General.

Formalizacién Empresa:

* Formalizada
*  No Formalizada

Sector Econdmico:

Comercio

Servicios
Manufactura
Construccidn
Agropecuario y Pesca
Mingro

Tamafio Emprasa por Ventas anualss
*  Micro empresa

*  Pyme

*  Mediana

*  Gran empresa

Tipo de contribuyents: no avanzar si es NRUS

* Régimen General [RG)

*  MYPEs [Régimen MYPE Tributaria)

*  Empresas pequefias [Régimen Especial de Renta)

*  Paquefios negocios, no emiten factura (Nuevo RUS - Régimen Unico Simplificada)

https://lacamara. p=/|
pemu EES
bleci%C 33683 %2 0en3205,/%2053%20150.

diggrafiz-de-lz-estructura-empresarizl-del-

2%C3%E 10%20de 2 dunak20empresa¥2 0se%20mide, UIT320se%20esta

3. RER (Régimen Especial de Renta):
o Para negocios pequefios con ingresos de hasta 5/ 525,000 al afo.
o Solo pueden dedicarse a comercio, industria o servicios.
o Paganimpusstos fijos segln sus ventas mensuales, sin deducir gastos.
4. NRUS (Nuevo RUS - Régimen Unico Simplificado):
o Es para pequefios comerciantes y emprendedores con ingresos bajos.
o Mo emiten facturas ni llevan contabilidad compleja.

o Pagan un monto fijo mensual seguin sus ventas.

Anexo 6: Planilla Excel calculos asociados presupuestos financieros.

PLAN FINANCIERO JDTE PERU v070625.xIsx

Pptos funcionales proyeccion 5 afios V070625.xIsx

Anexo 7: Transcripcion entrevistas cualitativas del estudio

Entrevista Marilea Saldariaga.docx

Entrevista Jorge Acosta.docx

Anexo 8: Link CANVA:

https://www.canva.com/design/DAGIY JzRJY/g5S0ir3veKylptG3cseiTQ/edit
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https://ugmchile.sharepoint.com/:x:/s/T7yltimo/Ed1tn-xbn2NBoxYJO-WjgHEBaTDXjM8nl-oVqcphfdfVVw?e=lqHcSO
https://ugmchile-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/javiera_rodriguez_t_estudiante_ugm_cl/Edkmpi4SVBNOrXC2FNtSMAgBgIwdFlvRVeASOp29UjY-sg?e=rom3zj
https://ugmchile-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/javiera_rodriguez_t_estudiante_ugm_cl/ETj_KULa-pFDgGQ86Ivaeq0BKBa-cEJOTLICZQ12xpa3RQ?e=7yagHT
https://ugmchile-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/javiera_rodriguez_t_estudiante_ugm_cl/EdJuFbcVtklEqra7anG4YXIB5uF8plHXAAMs0wJ1iRe6VQ?e=tRaOu6
https://www.canva.com/design/DAGlY_JzRJY/g5SOir3veKyIptG3cseiTQ/edit
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